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INTRODUCTION 



Void huit questions tests : 

1. Pensez-vous que vous accepteriez d’expedier des chocs electriques de 
450 volts a une personne qui ne vous a rien fait, simplement parce qu'elle 
vient de commettre une erreur dans l’apprentissage d’une liste de mots ? 

2. Pensez-vous que vous accepteriez de continuer une experience d’ecoute 
d’ultrasons au risque de perdre l’ouie ? 

3. Pensez-vous que des infirmieres accepteraient d’administrer a des patients 
dont elles ont la responsabilite un medicament a un niveau de dosage 
repute dangereux simplement parce qu'une personne qu’ elles ne connais- 
sent pas, se pretendant medecin, leur en donne l’ordre par telephone ? 

4. Pensez-vous que vous accepteriez facilement d’accompagner samedi 
prochain des jeunes delinquants au zoo parce qu’un inconnu vous en a fait 
la demande ? 

5. Pensez-vous que de gros fumeurs accepteraient de se priver de tabac 
pendant dix-huit heures en contrepartie d’une retribution ridicule ? 

6. Pensez-vous que vous allez acheter plus favorablement un produit dans un 
magasin simplement parce qu’un demonstrateur poste a l’entree vous a 
touche fugitivement le bras ou l’epaule ? 

7. Pensez-vous que vous accepterez d’autant plus facilement de repondre a 
un questionnaire que l’enqueteur porte une cravate ? 

8. Pensez-vous que vous allez vous arreter pour prendre cet auto-stoppeur 
qui vous regarde fixement dans les yeux ? 
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A toutes ces questions, vous allez, comme tout un chacun, vraisemblable- 
ment repondre « non », definitivement « non ». Ne croyez pas si bien dire. 
La recherche en psychologie sociale montre, aujourd’hui, a travers une 
incroyable densite et diversite d’ experiences menees dans la rue, dans des 
magasins mais aussi dans des contextes organisationnels ordinaires que nos 
comportements ne sont pas toujours sous notre controle et que, a notre insu, 
nous sommes quotidiennement manipules par des facteurs d’influence qui 
nous paraissent tellement anodins que nous n’envisageons pas, a aucun 
moment, qu’ils puissent nous conduire a faire quelque chose que nous 
n’aurions jamais fait spontanement. De plus, ces techniques de manipulation 
sont souvent tellement anodines et utilisees de maniere tellement automati- 
que, que nous n’imaginons absolument pas que nous les utilisons pour 
influencer autrui. Pourtant, une analyse critique de vos comportements 
sociaux confrontes aux procedures d’influence que vous decouvrirez dans cet 
ouvrage vous permettra de voir que vous avez deja utilise certaines d’entre 
elles pour influencer autrui. 

Cet ouvrage a pour objectif de faire le point sur ces techniques psychoso- 
ciales de l’influence du comportement. Tout au long de ce travail, nous tente- 
rons de presenter les experiences qui mettent en evidence la facilite avec 
laquelle nous pouvons etre manipules. Beaucoup de ces recherches ont ete 
conduites dans des pays anglo-saxons mais nous verrons que le large recours 
a des travaux personnels atteste de leur caractere transculturel. Nous essaye- 
rons egalement, a travers les recherches conduites dans ce domaine, d’expli- 
quer les mecanismes psychologiques qui font que nous nous laissons 
manipuler. 

J’espere, pour ma part, que ce livre vous permettra de comprendre 
comment s’exercent, mentalement, 1’ influence et la manipulation dans notre 
vie quotidienne et que T evocation de toutes ces methodes et techniques vous 
permettra d’en dejouer la pernicieuse efficacite lorsqu’elles sont utilisees 
pour vous faire accomplir un acte non attendu de votre part. Nous verrons, en 
outre, que ces techniques ont un versant positif et negatif en ce sens qu’une 
meme technique peut avoir un caractere amoral (faire perdre du temps a 
autrui, lui extorquer de 1’ argent, lui faire acheter des choses) mais peut 
egalement posseder un caractere plus moral, plus utile pour la societe ou un 
individu (faire prendre confiance a un eleve, conduire des personnes a trier 
leurs ordures, a economiser de l’energie, etc.). Dans la mesure du possible, 
l’ensemble de ces aspects sera evoque pour faire prendre conscience de la 
force de ces techniques et de la variete des registres comportementaux 
qu’elles sont susceptibles d’affecter. Si vous veniez a les utiliser (et vous 
verrez que vous en avez deja utilise certaines), vous verriez que le caractere 
moral versus non moral de cette technique ne reside pas dans la technique 
elle-meme mais bien dans la nature du comportement que Ton entend extor- 
quer a la personne a laquelle on applique cette technique. Pour faire de bons 
citoyens de nos enfants, pour preserver la nature, favoriser l’insertion de 
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personnes en difficulty, nous utilisons les memes methodes que pour fabri- 
quer des soldats zeles, nous faire realiser des achats non anticipes ou nous 
faire perdre notre temps. Vous verrez, en outre, que ces techniques 
d’influence sont certainement fortement liees a l’avancee des societes 
democratiques car elles possedent toutes un point commun : la personne 
aupres de laquelle on applique l’une ou l’autre de ces techniques est entiere- 
ment fibre de faire ce qu’elle veut. 



Chapitre 1 



LA SOUMISSION 
A L' AUTORITE : 
L'OBEISSANCE 
A MOINDRE COOT 
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J’observai un homme d’affaires equilibre et sur de lui entrer dans le laboratoi- 
re, souriant et confiant. En moins de vingt minutes il fut reduit a l’etat de loque 
parcourue de tics, au bord de la crise de nerfs. II tirait sans arret sur le lobe de 
ses oreilles et se tordait les mains. A un moment il posa sa tete sur son poing 
et murmura : « Oh mon Dieu, faites qu’on arrete ! » Et pourtant il continua a 
executer toutes les instructions de Fexperimentateur et obeit jusqu’a la fin. 

(Milgram, 1963, p. 377). 



Jusqu’ou l’obeissance de rhomme peut-elle le conduire ? Les recits des 
exactions commises par des soldats au demeurant bons fils, bons peres de 
famille, maris doux et prevenants peuvent surprendre le genre humain par 
leur sauvagerie apparente. Il en va de meme de 1’ absence totale de sentiment 
exhibee par des jeunes soldats, qui avant de vivre une situation de conflit, 
n’avaient commis aucune exaction, aucun acte violent a Legat'd d’autrui. 
Alors, y a-t-il une sauvagerie, une perversion latente chez l’homme ou alors 
sont-ce les circonstances qui expliquent nos actes ? 

La question de l’obeissance et des mecanismes psychologiques qui 
l’expliquent interroge depuis longtemps les chercheurs en psychologie 
sociale. Deja en 1924, Landis, dans le cadre de recherches sur les reactions 
emotionnelles, parvint a faire decapiter des rats vivants par 71 % de ses 
sujets ou a laisser les moins obeissants assister a la scene alors que la 
decapitation etait faite par l’experimentateur. Cela montrait bien que l’auto- 
rite de l’experimentateur etait suffisante pour vaincre la resistance des sujets. 



Toutefois, malgre l’interet de ce type de recherches, le registre des 
comportements etudies etait loin d’etre hautement problematique pour les 
sujets. Dans cette perspective, les travaux les plus importants sont, sans 
conteste, ceux qui ont tente de voir jusqu’ou une autorite purement symboli- 
que pouvait nous conduire. Les travaux que nous presentons dans ce chapitre 
portent uniquement sur des actes problematiques, contraires a la plupart des 
interets moraux que possedent les gens. Leur portee heuristique est incontes- 
table dans le champ des sciences humaines et sociales dans la mesure ou ces 
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recherches ont permis de mettre en evidence le poids ecrasant du contexte 
dans lequel un individu est amene a agir. Bien entendu, nous ne contestons 
pas que des facteurs individuels interviennent dans la production de compor- 
tements problematiques commis par des etres humains. Neanmoins, quand il 
s’agit d’actes conduisant a faire souffrir physiquement ou psychologique- 
ment quelqu’un d’autre et que ceux-ci sont commis par des gens ordinaires, 
d’apparence paisible, travailleurs, peres de families et conjoints sans repro- 
ches, on est oblige d’admettre que nos fonctionnements educatifs, institu- 
tionnels et organisationnels portent en eux des caracteristiques qui 
permettent d’obtenir d’autrui des actes que, pourtant, cette education et ces 
structures reprouvent. 



1 LE PARADIGME DE MILGRAM : 
ETRE CONTRAINT A LA VIOLENCE 
PAR SIMPLE OBEISSANCE 



En psychologie en particulier et en sciences humaines en general, la recher- 
che sur la soumission a une autorite est indissociablement liee aux travaux 
d’un chercheur americain : Stanley Milgram. L’importance des travaux de ce 
chercheur est telle que ses premieres experiences, qui ont ete publiees il y a 
pres de quarante ans, ont, encore et toujours, une portee scientifique comme 
peu de travaux dans ces disciplines peuvent en avoir. Les resultats obtenus et 
le caractere profondement dramatique et extreme du comportement etudie 
par ce chercheur ne sont pas etrangers a cette notoriete. Ces travaux restent 
d’actualite et certainement pour de nombreuses decennies. Chez les cher- 
cheurs en psychologie sociale, ces recherches restent encore fecondes et 
donnent lieux a de nombreux travaux. En 1995, un numero special de la cele- 
bre revue Journal of Social Issues (1995, vol. 51, n° 3) a ete consacre aux 
experiences de Milgram en en faisant la synthese, en mesurant ses apports et 
en presentant des travaux nouveaux destines a accroitre la connaissance 
scientifique sur un tel phenomene. Un ouvrage recent de Blass (1999a) 
montre que de nombreux chercheurs se preoccupent de cette question et que 
la riche contribution scientifique de Milgram suscite encore des travaux 
feconds. Ces travaux sont toujours references et publies dans des ouvrages 
ou des revues autres que celles de psychologie. La medecine, l’histoire, 
l’economie, la sociologie et la philosophie font tres souvent reference aux 
travaux de Milgram (Blass, 1999 b). Enfin, notons que ces resultats conti- 
nuent a fasciner les medias et l’opinion publique puisque des articles citant 
ces travaux sont regulierement publies (French, 1997) tout comme les 
fictions ou documentaires qui en font reference ou qui presentent des extraits 
des enregistrements videos que Milgram a realises dans son laboratoire. Il 
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convenait done que le premier chapitre de cet ouvrage consacre a la manipu- 
lation et a la soumission commence par la presentation de ces travaux et par 
la synthese et les apports les plus importants des chercheurs en psychologie 
ayant travaille sur la soumission a 1’ autorite. En effet, si on peut obtenir un 
tel comportement de la part de tant de personnes aux caracteristiques socia- 
les aussi ordinaires que celles que possedent tous les sujets qui ont participe 
aux experiences relatees ci-dessous, alors cela veut dire qu’il y a certaine- 
ment peu de comportements de l’etre humain qui ne puissent etre controles, 
actives ou engendres par l’influence d’autrui. 



1.1 L’ experience princeps 

La premiere recherche de Stanley Milgram conduite a l’universite de Yale et 
publiee en 1963 dans le Journal of Abnormal and Social Psychology illustre 
le point de depart des travaux experimentaux sur la soumission a 1’ autorite. 
La plupart des recherches qui seront conduites par la suite par Stanley 
Milgram, mais egalement par d’autres chercheurs en psychologie sociale, 
s’inspireront tres fortement de la methodologie employee dans cette 
premiere experience. Aussi, afin de la restituer le plus fidelement possible, 
nous l’avons detaillee. Si certains lecteurs souhaitent une description plus 
realiste de cette experience, ils pourront la trouver dans un film fran 9 ais 
{I c omme Icare d’Henri Verneuil) qui, bien qu’etant une fiction, restitue 
parfaitement 1’ esprit theorique et methodologique des experiences de 
Milgram. 

En ce qui concerne la premiere recherche publiee par Stanley Milgram, la 
procedure utilisee etait la suivante. 

■ Les sujets de l’ experience 

L’echantillon de sujets etait constitue de quarante homines (20 % ages entre 
20-29 ans, 40 % entre 30-39 ans et 40 % entre 40-50 ans) de niveaux scolai- 
res tres contrastes (ecole elementaire jusqu’au doctorat), de professions 
egalement tres contrastees (vendeurs, enseignants du secondaire, employes 
de poste, ingenieurs, ouvriers) et repondant a une annonce parue dans la 
presse locale invitant a participer a une recherche sur la memoire a 1’ univer- 
site de Yale pour laquelle une retribution de 4,50 dollars etait proposee. Dans 
cet article, il n’etait pas fait mention, en aucune faqon, qu’il s’agirait 
d’envoyer des decharges electriques a autrui pour tester l’effet de cette forme 
de punition sur la memoire. 

■ L’accueil des sujets 

L’ experience se deroulait dans un elegant laboratoire de l’universite de Yale 
afin de rendre legitime 1’ experience. Deux personnages jouaient un role bien 
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defini : l’experimentateur, age de 31 ans, enseignant en biologie, l’air impas- 
sible et parfois severe qui devait tenir le role de 1’ autorite scientifique dans 
l’experience et un compere, age de 47 ans, l’air aimable et avenant qui devait 
tenir le role de la victime. 

Le sujet, qui avait pris rendez-vous pour participer a 1’ experience apres 
avoir lu 1’ article dans la presse, se presentait au lieu de rendez-vous et patien- 
tait dans une salle d’attente. Quelques secondes apres, le compere entrait et 
se presentait egalement comme sujet de l’experience. L’experimentateur 
entrait alors dans la salle, saluait le sujet et le compere et les informait qu’ils 
allaient participer a une experience sur l’effet de la punition sur l’apprentis- 
sage chez l’etre humain. II rajoutait que, comme il n’y avait pas encore eu de 
recherches de ce type, on ignorait tout de l’effet de la punition (positif ou 
negatif ?). L’experimentateur leur expliquait ensuite qu’il faisait cette expe- 
rience aupres des adultes et que certains devaient prendre la place d’un 
professeur et d’autres celle de l’eleve. II proposait alors de tirer l’un et 
1’ autre de ces roles au sort. A l’aide de deux papiers mis dans un chapeau, on 
pouvait designer l’une et 1’ autre de ces fonctions aux deux « sujets 
presents ». Bien entendu, le tirage etait truque de maniere a ce que le sujet se 
retrouve toujours a occuper le role de professeur (les deux papiers contenus 
dans le chapeau contenaient tous les deux la mention « professeur » et le 
sujet tirait le papier le premier). Apres le tirage, le sujet et le compere etaient 
conduits dans une piece adjacente dans laquelle se trouvait une chaise elec- 
trique. Le compere etait attache sur cette chaise afin, comme le mentionnait 
l’experimentateur, « d’eviter tout mouvement excessif durant un choc ». 
Compte tenu de 1’ attache, il etait impossible au compere-eleve de se degager 
de la chaise. Une electrode etait ensuite placee sur son poignet ainsi qu’une 
creme « destinee a eviter les brulures ». L’experimentateur expliquait alors 
au sujet qui assistait a toute cette mise en scene que l’electrode etait reliee a 
un generateur electrique situe dans la piece a cote. Il rajoutait que meme si 
les chocs pouvaient etre extremement douloureux, ils ne pouvaient pas 
causer de dommages corporels durables. 

■ La salle d’apprentissage 

Une fois terminee cette tache, l’experimentateur et le sujet laissaient le 
compere-eleve et se rendaient dans une salle adjacente. L’experimentateur 
expliquait au sujet que sa tache consistait a faire apprendre a l’eleve une liste 
de mots associes. Le sujet devait lire, a l’aide d’un micro, une serie complete 
de paires de mots a l’eleve puis il lisait un mot de la paire accompagne de 
quatre autres mots. L’eleve devait designer celui, parmi ces quatre mots, qui 
correspondait au mot manquant de la paire. Pour ce faire, il devait communi- 
quer sa reponse a l’aide de quatre touches placees devant lui et le sujet rece- 
vait la reponse devant un tableau lumineux place en haut du generateur de 
chocs. 
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■ La machine a expedier les chocs 

Ce generateur etait constitue de trente curseurs places horizontalement et 
chaque curseur etait accompagne d’une mention correspondant au voltage 
emis. Les chocs allaient de 15 a 450 volts par pas de progression de 15 volts. 
Des commentaires apparaissaient egalement sous les curseurs et variaient 
par groupe de quatre curseurs. Ces commentaires correspondaient a des 
adjectifs traduisant 1’ importance du choc delivre (choc leger, choc moyen, 
etc., choc tres intense, danger : choc violent, et XXX pour les deux derniers 
curseurs). Pour rendre tout cela credible, l’activation d’un curseur s’accom- 
pagnait de bruits de bourdonnement electrique, de crepitements, de lumiere 
bleue et des temoins lumineux ainsi que des vumetres s’allumaient. De plus, 
un test a 45 volts etait pratique sur le sujet afin qu'il puisse evaluer l’intensite 
de celui-ci (troisieme curseur sur trente). 

L’experimentateur demandait au sujet d’ administrer un choc a l’eleve 
chaque fois que celui-ci commettait une erreur d’appariement. II informait 
egalement le sujet que l’intensite du choc devait augmenter au fur et a 
mesure que l’eleve commettait des erreurs. II rajoutait que le sujet devait 
annoncer a haute voix le voltage correspondant au curseur qu’il activait avant 
d’ administrer le choc. 

■ Les ordres de l ’autorite 

Une phase de familiarisation avec la tache de lecture et d’apprentissage avait 
lieu puis l’experience proprement dite commenqait. Une premiere serie de 
dix mots etait employee durant laquelle l’eleve « commettait » sept erreurs et 
recevait un choc maximal de 105 volts (choc moyen). Puis, l’experimenta- 
teur donnait une seconde liste au sujet et 1’ informait que lorsqu’il arriverait a 
la fin, il devait recommencer et delivrer des chocs electriques jusqu’a ce que 
l’eleve ait appris les dix paires sans erreur. II rajoutait que le sujet devait 
partir de 15 volts et augmenter le voltage d’un pas a chaque fois que l’eleve 
commettrait une erreur. 

L’experience proprement dite debutait alors et l’eleve (qui ne recevait bien 
evidemment aucun choc) commettait des erreurs selon une procedure preala- 
blement mise au point et apprise. Comme il y avait un isolement acoustique 
entre la salle de l’eleve et celle du professeur, le sujet n’entendait pas les 
« protestations » normalement attendues de l’eleve. Toutefois, a partir de 
300 volts, on pouvait entendre l’eleve remuer sur sa chaise et marteler le sol. 
A partir de ce seuil, aucun retour de reponse n’apparaissait sur le panneau 
lumineux. Comme le sujet demandait ce qu’il fallait faire, l’experimentateur 
lui disait qu’il fallait considerer l’absence de reponse comme une mauvaise 
reponse et continuer en delivrant un choc d’un niveau d’intensite supplemen- 
taire. Apres 315 volts, aucun bruit ne parvenait de la salle de l’eleve ni 
aucune autre reponse n’ etait donnee. 
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Comme le sujet finissait par se retourner vers l’experimentateur pour 
savoir ce qu’il devait faire, celui-ci fournissait alors une reponse standardisee 
correspondant a un protocole de justifications preparees a l’avance. Ce proto- 
cole comprenait quatre niveaux de reponse : 

1. Continuez ! ! ! 

2. L’ experience exige que vous continuiez ! ! ! 

3. II est indispensable que vous continuiez ! ! ! 

4. Vous n’avez pas d’ autre choix, vous devez continuer ! ! ! 

Les justifications etaient faites en sequence. Chaque nouvelle hesitation 
ou interrogation de l’experimentateur par le sujet entralnait la reprise de cette 
sequence a son debut. Si le sujet ne reprenait pas le deroulement de sa tache 
apres chaque justification de l’experimentateur, ce dernier passait a la justifi- 
cation de niveau superieur. Si le sujet ne reprenait pas sa tache apres le 
quatrieme niveau de justification, l’experience s’arretait. D’autres remarques 
etaient egalement prevues a l’avance en fonction du type d’ interrogation du 
sujet. Ainsi, lorsque le sujet demandait quels etaient les risques encourus par 
l’eleve, l’experimentateur lui retorquait que meme si les chocs pouvaient etre 
extremement douloureux, ils ne pouvaient pas causer de dommages corpo- 
rels durables. Si le sujet pretendait que l’eleve ne souhaitait certainement pas 
aller plus loin, l’experimentateur lui disait que, meme si cela ne plaisait pas a 
l’eleve, il fallait continuer jusqu’ a ce que l’eleve ait appris sa liste de mots 
correctement. Dans les deux cas, l’experimentateur disait au sujet de conti- 
nuer puis reprenait la sequence des justifications si necessaire. 

Le niveau de choc maximum administre (entre 0 et 30 selon le curseur 
active) par le sujet etait pris comme mesure principale de l’obeissance du 
sujet. Seul un sujet qui allait jusqu’ au bout (dernier et trentieme curseur) 
etait qualifie d’obeissant. La passation etait enregistree et des photos etaient 
prises a l’aide d’une glace sans tain. Dans certains cas, le comportement du 
professeur a ete evalue par la methode des juges (plusieurs observateurs). 
Apres la fin de 1’ experience, le sujet etait interviewe et repondait a un ques- 
tionnaire comprenant des mesures d’ attitudes, des mesures projectives et 
differentes questions a reponses ouvertes ou fermees. 

■ Les resultats 

Les resultats qui furent obtenus dans cette premiere experience bouleverse- 
rent les chercheurs et l’opinion publique. Jugez plutot ! Sur quarante 
hommes appartenant a toutes les categories socioprofessionnelles et volon- 
taires pour donner de leur temps pour la science et la connaissance sur la 
memoire humaine : 
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- tous les sujets ont ete jusqu'a 285 volts (avant-dernier curseur de la cate- 
gorie choc intense) ; 

- 12,5 % des sujets se sont arretes a 300 volts (dernier curseur de la catego- 
rie choc intense et moment ou on entendait l’eleve remuer sur sa chaise et 
marteler le sol) ; 

- 20 % des sujets se sont arretes entre 315 et 360 volts (dernier curseur de la 
categorie choc extremement intense) et notamment la moitie de ceux-ci 
ont arrete a 315 volts (apres que l’on n’a plus entendu l’eleve) ; 

- seul un sujet s’est arrete entre 375 et 420 volts (categorie danger : choc 
violent) ; 

- les 65 % restants ont ete jusqu’au bout (435 et 450 volts categorie 
mentionnee XXX). 

On comprend que ces resultats en aient abasourdi plus d’un et aient fait 
couler autant d’encre. 65 % des sujets ont administre a une personne qui ne 
leur avait rien fait un choc electrique d’une intensite de 450 volts, et ce, apres 
lui avoir administre d’autres chocs electriques d’intensite croissante, simple- 
ment parce que cette personne avait mal memorise une liste de mots. 

Afin de mieux se rendre compte du comportement des sujets tout au long 
du deroulement de l’experience, nous presentons dans la figure 1.1 ci- 
dessous, la courbe d’obeissance au fur et a mesure de l’augmentation des 
chocs a administrer. 




Figure 1.1 

Courbe d’obeissance en condition de base dans le paradigme de Mil gram 
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Les resultats sont interessants sous cette forme car ils montrent que 
pendant un long moment, les sujets ont unanimement obei aux injonctions de 
l’experimentateur. Tous les sujets ont done administre un choc electrique 
plus de deux fois superieur a la tension des lignes de sortie domestique qu’ils 
connaissent parfaitement. Finalement, ce n’est qu’a partir du 
vingtieme curseur (300 volts) que des rebellions ont eu lieu et que certains 
sujets ont desobei. La survenue d’un tel comportement, a ce stade, n’est pas 
purement incidente car on doit se souvenir que e’est a cet instant que l’eleve, 
que l’on n’entendait pas jusqu’a present, se mettait a remuer sur sa chaise et 
a marteler le sol. Par la suite, d’autres ont desobei et notamment, parce que, a 
partir de ce seuil, aucun retour de reponse n’apparaissait sur le panneau 
lumineux du professeur qui permettait d’apprecier si la reponse etait correcte 
ou non. 



1.2 Tout le monde a pres de 300 volts, 

65 % a 450 volts : tous des tortionnaires ? 



D’aucuns, sur la base de ces resultats, vous diront qu'ils ne sont pas etonnes, 
que 1’homme est ainsi, que toute son histoire est jalonnee d’actes de barba- 
rie, qu’il y a en nous des instincts sanguinaires, que nos societes modernes et 
la montee grandissante de l’individualisme n’ont rien change a ce comporte- 
ment barbare, etc. Sans remettre en question de telles analyses et sans 
vouloir non plus polemiquer a leur sujet, on se doit d’admettre qu'on ne peut 
aller aussi loin dans 1’ interpretation des resultats sur la base d’une seule 
experience. Si, comme on le verra, Milgram et d’autres repliqueront large- 
ment ces resultats, on ne peut, sur le simple constat de ces taux d’obeissance 
obtenus ici, admettre, sans retenue, les explications avancees ci-dessus pour 
expliquer un tel comportement. Avant de les admettre, il faut tenter, de 
maniere rigoureusement scientifique, d’en evaluer le bien-fonde. En effet, 
comme dans toute bonne recherche, il manque un groupe controle : un 
groupe oil les sujets seraient libres de torturer ou de ne pas torturer autrui. 
Or, Milgram a eu la precaution, justement, d’etudier un groupe de sujets 
auquel on laissait la possibility de choisir le niveau de choc a administrer a la 
victime et ou, bien entendu, l’autorite ne l’obligeait pas a continuer. 



Les resultats qui ont ete obtenus sont presentes dans la figure 1.2 ci-contre 
pour chaque niveau de choc. Afin de comparer avec la situation anterieure, 
nous avons egalement repris la courbe d’obeissance presentee ci-dessus. 
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Figure 1.2 

Courbe d'obeissance selon que le sujet devait augmenter 
l ’intensite des chocs on avait le choix de celle-ci 

Les resultats parlent d’eux-memes ici. Lorsqu’ils ont le choix, 80 % des 
sujets ne vont pas au-dela de 120 volts. Au final, seule une personne sur 
quarante a utilise le dernier curseur. Meme si un tel comportement nous terri- 
fie, nous sommes loin des chiffres precedents. II semble done que nous ne 
sommes pas tous des tortionnaires spontanes mais, pour peu que nous nous 
retrouvions dans une situation d’ autorite, nous pouvons le devenir. 



1.3 Les replications interculturelles et generationnelles : 
une universality de l’obeissance ? 



1.3.1 L’ universality de Vobeissance a V autorite : 
analyse des facteurs culturels 

On se doute que les resultats de Milgram ont eu un impact considerable dans 
les medias mais egalement dans la communaute scientifique internationale. 
Tout naturellement, des hypotheses ont ete faites pour expliquer ces premiers 
resultats de Milgram et, parmi elles, des interpretations culturelles ont ete 
avancees. Mantell (1971) a avance l’idee que les Etats-Unis sortaient d’un 
contexte de guerre avec les pays asiatiques au moment oil Milgram a effectue 
son experience. Cela pourrait expliquer ces resultats et il s’attendait a des 
taux plus faibles d’obeissance dans un pays comme le sien (Allemagne de 
l’Ouest) qui connaissait la paix depuis 25 ans. D’autres hypotheses portant 
sur le degre d’individualisme des Americains ont ete egalement invoquees 
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par d’autres chercheurs (Shanab et Yahya, 1977) qui s’attendaient - on peut 
le deviner, de maniere sous-jacente - a moins de soumission chez eux. Aussi, 
dans plusieurs pays, le paradigme experimental de Milgram a ete replique. 
Les resultats obtenus sont synthetises dans le tableau 1.1 ci-dessous. 



Recherche 


Pays 


Taux 

d'obeissance 
(en %) 


Ancona et Pareyson (1 968) 


Italie 


85.0 


Edwards, Franks, Friedgood, 
Lobban et Mackay (1 969) 


Afrique du Sud 


87.5 


Mantell (1 971 ) 


Allemagne 
de I'Ouest 


85.0 


Kilham et Mann (1 974) 


Australie 


54.0 


Shanab et Yahya (1 977) 


Jordanie 


73.0 


Shanab et Yahya (1978) 


Jordanie 


62.5 


Miranda, Caballeor, Gomez et 
Zamorano (1 980) 


Espagne 


50.0 


Schurz (1 985) 


Autriche 


80.0 



Tableau 1.1 

Taux moyen d’obeissance dans la condition de base, 
obtenu dans les differentes replications du paradigme 
de Milgram realisees en dehors des Etats-Unis 

Comme on peut le voir, les resultats sont extremement eleves et la 
moyenne qui se situe a 72.1 % est proche des resultats obtenus par Milgram. 
On notera que l’ecart type est faible (15 %). Dans la mesure ou ces recher- 
ches ont ete faites dans des pays a culture parfois tres contrastee et a des 
periodes qui s’etalent sur plus de vingt ans a partir du moment ou Milgram a 
realise ses premieres publications, on est en droit d’admettre qu’il y a une 
propension, sinon universelle, tout au moins intercontinentale et intercultu- 
relle a obeir, meme pour commettre des actes contraires a sa morale. En 
outre, une analyse recente conduite par Blass (1999 b) et integrant d’autres 
donnees que celles presentees dans ce tableau montre qu'il n’y a pas de 
correlation entre les taux de soumission et les periodes auxquelles ces 
recherches ont ete realisees : le taux d’obeissance semble invariant depuis 
que ces resultats ont ete mis en evidence. 
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1.3.2 L’obeissance a tout age : si jeune et dejci si obeissant ! 

Nous avons vu precedemment qu'il semble y avoir de bien faibles differen- 
ces culturelles dans les taux de soumission a 1’ autorite. Pour autant, rien ne 
permet de penser que d’autres variables n’influencent pas ce taux. Deux 
chercheurs ont, pour leur part, tente d’apprecier l’impact de Page afin 
d’etudier la soumission dans une perspective developpementale. En effet, les 
recherches presentees precedemment impliquaient toutes des adultes jeunes 
ou moins jeunes et ne permettaient pas d’etudier l’effet eventuel d’un 
apprentissage social de l’obeissance a l’autorite. Pour cette raison, Shanab et 
Yahya (1977) ont teste le paradigme de l’obeissance a l’autorite de Milgram 
avec de jeunes enfants et des adolescents. A notre connaissance, ce sont les 
seuls chercheurs a avoir utilise des sujets aussi jeunes dans le cadre d’une 
telle experimentation. 

Leur experience a ete realisee en Jordanie et impliquait 96 garqons et 
96 filles repartis a parite dans trois groupes d’age : 6-8 ans ; 10-12 ans ; 14- 
16 ans. La procedure etait sensiblement la meme que celle utilisee initiale- 
ment par Milgram. Ici, la source d’ autorite etait representee dans tous les cas 
par une femme, tandis que le role du compere-eleve etait assure par une 
jeune fille de 16 ans lorsque le sujet-professeur etait de sexe feminin et par 
un garqon, selon le cas age de 11, 13 ou 15 ans lorsque le sujet-professeur 
etait de sexe masculin. Pour le reste, la procedure etait identique a celle de 
Milgram (phase de selection des roles entre le professeur et l’eleve, phase de 
familiarisation, injonctions de 1’ autorite, etc.). Le materiel utilise etait sensi- 
blement le meme avec une petite difference concernant la mention placee 
sous les trois derniers curseurs. Au lieu des traditionnels XXX, trois tetes de 
mort etaient representees. De plus, la machine disposait de vingt curseurs 
mais aucune indication du voltage administre n’ etait mentionnee sur l’appa- 
reil. Ici aussi, le compere-professeur se retrouvait dans une salle adjacente 
mais etait entendu du sujet-professeur et de l’experimentateur qui se trou- 
vaient dans une autre piece. Les reactions au choc du compere-eleve etaient 
enregistrees et diffusees au moment opportun : on l’entendait crier, pleurer, 
supplier. Apres le seizieme curseur, aucune reaction de la part du compere- 
eleve ne parvenait au sujet-professeur. Une condition controle ou le sujet- 
professeur pouvait choisir librement d’administrer un choc electrique au 
compere-eleve avait ete introduite. 

Contrairement au mode d’ evaluation du taux de soumission utilise par 
Milgram, Shanab et Yahya ont retenu, comme indicateur de l’obeissance 
totale, toute situation ou un sujet allait au moins au quatorzieme curseur, 
c’est-a-dire lorsque le choc etait mentionne sur la machine comme dange- 
reux et ou les protestations du compere-eleve etaient les plus importantes. 
Les resultats obtenus chez les garqons et les filles, en situation experimentale 
(injonction d’augmenter graduellement le niveau des chocs) et controle 
(choix du niveau des chocs), sont presentes dans le tableau 1.2 ci-apres. 
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6-8 ans 


10-12 ans 


14-16 ans 


Garcons 


Filles 


Garmons 


Filles 


Garcons 


Filles 


E 


C 


E 


C 


E 


C 


E 


C 


E 


C 


E 


C 


75.0 


25.0 


87.5 


31.3 


93.8 


31.3 


93.8 


31.3 


75.0 


31.3 


87.5 


31.3 



Tableau 1.2 

Pourcentage de sujets aycmt ete au-deld du quatorzieme curseur 
(E = experimental et C = controle) 



On peut voir, comme dans le cas des recherches menees aupres des adul- 
tes, que le taux de soumission est extremement eleve. En outre, il apparait 
bien plus eleve en condition experimentale que lorsque le sujet est libre ou 
pas d’administrer le choc. On peut voir que les taux sont sensiblement identi- 
ques selon l’age et qu'il n’y a pas, malgre les apparences, de differences 
statistiques entre les garqons et les filles. On notera toutefois des differences 
entre garqons et filles dans les justifications a l’obeissance evaluees lors du 
debriefing des sujets. En effet, les filles, dans 69 % des cas, ont invoque des 
raisons impliquant la soumission a T autorite (« on m’a oblige a faire cela », 
« on m’a dit de faire cela alors je I’ai fait », etc.) contre 40% chez les 
garqons. Dans le meme temps, 60 % des garqons ont invoque des causes 
rationalisant l’utilite de la punition dans l’apprentissage (« la punition est 
necessaire pour apprendre », « il (le compere-eleve) faisait des erreurs, 
apprenait mal », etc.) contre 31 % chez les filles. 

Ces resultats, bien que terrifiants au regard des regies de deontologie de la 
recherche scientifique en psychologie, semblent done montrer que l’age 
n’est pas une variable qui influence la soumission a T autorite. On constate 
egalement que la soumission s’ observe tres tot. En ce qui concerne la condi- 
tion controle, le taux de soumission apparait ici eleve mais il faut neanmoins 
le relativiser dans la mesure ou on considerait comme obeissant tout sujet 
atteignant le 14 e curseur. Si on regarde les moyennes des groupes, en fait, les 
sujets ne sont pas alles au-dela du premier tiers de la puissance possible. 
Ramene aux tensions utilisees par Milgram, cela correspond a 150 volts. Or, 
de fait, cette valeur n’est que legerement superieure a celle obtenue par 
Milgram avec son groupe controle. 

Encore une fois, certains ne s’etonneront pas de ces resultats notamment 
avec des enfants et pourront invoquer leur niveau d’ inconscience comme 
cause possible de leur comportement d’obeissance. Si une telle justification 
est vraie, il est douteux, toutefois, qu’elle explique les resultats observes ici. 
D’une part, on expliquerait mal les differences aussi enormes observees 
entre la condition controle et la condition experimentale. D’ autre part, des 
travaux de psychologie du developpement et de psychologie de T enfant ont 
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montre que, tres tot, les enfants sont en mesure de discerner une autorite 
legitime. Ainsi, Laupa (1994) a montre que, des quatre ans, l’enfant est capa- 
ble de discerner entre deux adultes celui qui, dans un contexte donne, a 
1’ autorite legitime pour lui demander de faire telle ou telle chose. Ils sont 
meme, a cet age, capable d’admettre le principe d’une delegation temporaire 
de 1’ autorite accordee par cet adulte legitime a un de leurs pairs. La precocite 
de 1’ integration de ce trait dominant de nos societes pourrait done expliquer 
pourquoi il n’y a pas eu de difference selon les groupes d’ages des enfants 
dans P experience de Shanab et Yahya (1977). Le caractere de legitimite de 
L autorite est acquis et la soumission a ses injonctions aussi. 



1.3.3 Variables demographiques et sociologiques : tous pareils ? 

Un des aspects qui peut sembler important dans les recherches en sciences 
humaines et sociales est la caracteristique demographique et/ou sociologique 
des personnes qui sont etudiees. Tout naturellement, certaines de ces caracte- 
ristiques les plus importantes ont ete etudiees par Milgram et par d’autres. La 
principale concerne le niveau d’ education et la categorie socioprofession- 
nelle. II est a noter que Milgram a toujours pris un soin particulier a controler 
cette variable. En effet, parmi les gens qui etaient volontaires pour participer 
a une etude scientifique sur la memoire - nous rappelons que l’annonce 
parue dans la presse ne specifiait que cela et rien d’autre - T ensemble des 
CSP etait represente et de nombreuses professions, des plus ordinaires (infir- 
miere, travailleur social, plombier, soudeur, professeur, ingenieur, instituteur, 
cadre de banque, etc.), etaient presentes. Les resultats repliques de nombreu- 
ses fois montreront une equivalence quasi totale du comportement de ces 
sujets. D’autres recherches menees ulterieurement confirmeront les memes 
effets avec des etudiants en psychologie, sociologie et sciences. II semble 
etabli, chez les chercheurs travaillant sur T autorite, que la categorie socio- 
professionnelle et le niveau d’ education (qui est fortement lie a la CSP) n’ont 
pas de lien avec la soumission a T autorite dans le cadre du paradigme de 
Milgram. 

Un autre facteur qui a ete etudie est le genre des sujets. La encore, 
plusieurs experiences comparatives du comportement des homines et des 
femmes existent dans la litterature. Dans la figure 1.3 ci-apres, nous presen- 
tons les courbes d’obeissance pour chaque niveau de choc dans une condi- 
tion dite de feed-back vocal (voir plus loin proximite de la victime) ou le 
sujet ne voyait pas la victime mais l’entendait manifester sa souffrance 
lorsqu’elle recevait des chocs. Ici, a 345 volts, la victime n’exprime plus 



rien. 
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Courbes d’obeissance des homines et des femmes 

Comme on peut le voir, le comportement des hommes et des femmes est 
strictement identique. Les premieres desobeissances interviennent aux alen- 
tours du dizieme curseur (150 volts) a partir du moment oil on entend la 
victime crier. Lorsqu’elle ne se manifeste plus au vingt-quatrieme curseur 
(360 volts), la courbe devient invariante. II n’y a done pas de difference entre 
les hommes et les femmes. Pourtant, Milgram s’attendait a plus de soumis- 
sion de la part des femmes en raison de leur appartenance aux groupes des 
domines. II est a noter que cette absence de difference dans les taux d’obeis- 
sance des hommes et des femmes a ete observee plusieurs fois (Costanzo, 
1976 ; Shanab et Yahya, 1978 ; Schurz, 1985). Neanmoins, cet effet du genre 
sur l’obeissance est inconstant puisque certaines recherches ont montre que 
les femmes obeissaient plus a l’experimentateur. Ainsi, Sheridan et King 
(1972) ont mis en evidence, dans une situation plus « realiste » oil la victime 
des chocs electriques n’etait pas un etre humain mais un chiot auquel on 
administrait de reelles decharges electriques afin de le conduire a discriminer 
deux lumieres de couleurs differentes, que 100 % des femmes ont obei 
jusqu’au bout (450 volts) contre 54.0% chez les hommes. Les femmes 
obeissent plus dans cette experience mais soyons prudents dans la gene- 
ralisation. D’autres recherches ont montre l’effet inverse. Ainsi, Kilham et 
Mann (1974) ont montre, dans le cadre d’une replication stricte du para- 
digme de Milgram, que 68 % des hommes se sont conformes totalement aux 
consignes de 1’ autorite contre 40 % chez les femmes. Hormis ces quelques 
inconsistances, on n’ observe pas de difference dans le taux d’obeissance 
entre les hommes et les femmes. II semble toutefois que des variables cultu- 
relles (P experience de Kilham et Mann a ete realisee en Australie) ou des 
variantes dans la methodologie (P experience de Sheridan et King a ete 
conduite avec un autre type de victime) peuvent induire des effets contrastes 
entre les hommes et les femmes. 
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Malgre ces deux recherches qui mettent en evidence des effets du genre 
mais, de fait, totalement opposes, on se doit d’admettre que, sur l’ensemble 
des recherches ou des comparaisons ont ete faites, il y a peu de difference 
dans le comportement des sujets selon leur genre. 

Un autre aspect etudie par la recherche sur la soumission a 1’ autorite dans 
le cadre du paradigme de Milgram est la caracteristique sociologique ou 
demographique de l’experimentateur ou de la victime. Ici encore, il est diffi- 
cile de tirer des conclusions en raison du faible nombre de recherches ayant 
porte sur cet aspect et en raison de l’inconstance des resultats. 

Ainsi, s’agissant du genre de l’experimentateur, il ne semble pas y avoir 
d’effet. Une recherche de Edwards, Franks, Friedgood, Lobban et Mackay 
(1969) a montre que les sujets, hommes ou femmes, obeissent dans les 
memes proportions a une femme qui tient le role de l’experimentateur. Cet 
effet de l’influence d’une autorite representee par une femme a ete confirme 
par Miranda, Cabarello, Gomez et Zamorano (1981) et, comme nous l’avons 
vu precedemment, il s’ observe avec des enfants ou des adolescents (Shanab 
et Yahya, 1977). Enfin, on notera que hommes et femmes se comportent de la 
meme maniere et atteignent les memes niveaux d’obeissance lorsque la 
victime est une femme (Kilham et Mann, 1974 ; Schurz, 1985). 

Un autre aspect qui a ete etudie est l’appartenance ethnique de la victime. 
A notre connaissance, il n’y a pas de travaux comparant cette caracteristique 
chez les sujets ou l’experimentateur. Fa race de la victime semble avoir une 
importance si l’on en croit l’etude de Farsen, Colen, Von Flue et Zimmerman 
publiee en 1974. Comme chez Milgram, ces chercheurs avaient demande a 
quarante etudiants d’administrer des chocs electriques a un autre etudiant 
lorsqu’il commettait une erreur d’apprentissage. Selon le cas, la victime (le 
compere) etait un noir ou un blanc. Ici, on mesurait le voltage moyen admi- 
nistre et non le taux d’obeissance. Fe maximum etait de 350 volts. Fes resul- 
tats ont montre que, en moyenne, la victime de race blanche a requ 305.2 
volts contre 124.2 pour le compere de race noire. On notera que les sujets 
etaient des etudiants et etudiantes en premier cycle de psychologie de race 
blanche et que, quelques semaines avant qu’ils ne participent a cette expe- 
rience, leurs attitudes a l’egard des noirs avaient ete mesurees. Bien entendu, 
ces attitudes ont ete mises en correlation avec les voltages administres mais 
aucun lien n’a ete observe. Pour Larsen et ses collaborateurs, de tels resultats 
et 1’ absence de lien avec les attitudes a l’egard des noirs proviendraient de la 
pression liee au contexte qui activerait, chez les sujets, une recherche 
d’egalite raciale dans le cadre d’un systeme aussi moderne qu’est l’univer- 
site. En raison de l’enjeu de l’experience, la recherche d’egalite aurait 
prevalu sur tout autre type de variable et notamment sur les attitudes de ces 
sujets blancs a l’egard des noirs. Il semble done que la race de la victime a 
une importance. Neanmoins, ces resultats sont a nuancer puisqu’une recher- 
che de Brant (1980) menee quelques annees plus tard et toujours avec des 
etudiants de psychologie montrera que la victime de race noire etait torturee 
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plus durement que celle de race blanche. Neanmoins, cet auteur combinait 
plusieurs variables. Sa recherche n’est done pas totalement comparable a 
celle de Larsen et al. (1974). Cette contradiction fait que la question de la 
race de la victime reste toujours d’actualite. 

Malgre l’interet des recherches sur les effets des variables sociologiques et 
demographiques, on peut voir qu’il semble que, dans l’ensemble, ces 
facteurs n’ont qu'une tres faible influence. Une telle absence de difference 
peut toutefois se comprendre dans la mesure oil les processus educatifs, 
symboliques, institutionnels et organisationnels visent tous a faire integrer ce 
comportement d’obeissance a l’ensemble des individus d’une societe inde- 
pendamment de leur profession, de leur sexe ou de leur couleur de peau. II 
n’est done pas etonnant, finalement, que les memes niveaux de soumission 
aient ete observes. 



1.4 Des resultats attendus ? 

Nous avons signale precedemment que les resultats de Milgram ont surpris 
beaucoup de monde : la communaute scientifique, les journalistes, l’opinion 
publique et Milgram lui-meme. Pour Milgram, ces resultats etaient etonnants 
d’une part parce que ce chercheur s’etait fortement appuye sur les travaux de 
Asch (1951, 1956) sur le conformisme pour elaborer son hypothese. Or, de 
tels niveaux de conformisme n’ont jamais ete observes dans des experiences 
faites sur le conformisme de groupe alors que les comportements etudies 
etaient bien moins problematiques que ceux de Milgram. D’ autre part, ces 
taux ne correspondent en rien aux estimations que font les gens de leur 
propre comportement et du comportement d’autrui. Milgram avait fait esti- 
mer ce taux d’obeissance par les specialistes de l’ame humaine : les psychia- 
tres. Apres leur avoir explique le dispositif experimental, il leur a demande 
d’estimer jusqu’oii, selon eux, les gens iraient. Les resultats qui ont ete obte- 
nus sont presentes dans la figure 1.4 ci-contre. A titre de comparaison nous 
avons egalement represente la courbe d’obeissance obtenue par Milgram 
dans sa premiere experience de 1963. 

Le moins que l’on puisse dire ici, en comparant les deux courbes, est que 
les predictions des psychiatres ont ete pour le moins optimistes mais... tota- 
lement erronees. L’ estimation finale etait de 0. 12 % (soit une personne sur 
mille) d’obeissance a 450 volts. Nous sommes loin des 65 % obtenus. 
Comme on le voit egalement, avant 315 volts (vingt et unieme curseur), tous 
les sujets ont obei, alors que les psychiatres ont estime que seuls 3.73 % des 
gens atteindraient un tel niveau. Bien entendu, les psychiatres ne sont pas 
representatifs de la population. Aussi, Milgram a egalement demande a des 
etudiants et a des collegues de faire les memes estimations que les psychia- 
tres. Pour autant, les resultats obtenus ont ete sensiblement identiques. 
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Figure 1.4 

Courbe d’obeissance predite par les psychiatres et obtenue par Milgram (1963) 
pour chaque gradient de choc 

Afin de voir jusqu’oii les gens seraient eux-memes susceptibles d’aller, 
Milgram a demande a des psychiatres, des etudiants et des gens de classe 
moyenne d’estimer jusqu'ou ils auraient ete. Ces estimations sont presentees 
dans la figure 1.5 ci-dessous pour les trois groupes de personnes mentionnes. 




Intensite graduelle des chocs 



Figure 1.5 

Courbe d’obeissance personnelle predite par les psychiatres, 
etudiants et salaries des classes moyennes 
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Incontestablement, les predictions sont consistantes dans les trois groupes. 
Manifestement, lorsque l’on demande aux gens d’estimer ce qu'ils feraient 
dans une situation ou ils seraient conduits a envoyer des decharges electri- 
ques a une personne qui ne leur a rien fait afin qu’elle augmente ses capaci- 
ties d’apprentissage, presque tout le monde s’accorde a penser qu’il n’irait 
pas au-dela de 150 volts. Voila une evaluation valorisante pour le soi. 
Certains ont estime en effet qu’ils n’auraient meme pas accepte ce principe 
de 1’ experience et, par consequent, n’y auraient pas participe. Pourtant 
lorsqu’ils avaient a estimer le comportement d’autrui, les psychiatres n’ont 
pas fait mention de ce refus initial. II y a done bien la une manifestation de la 
volonte de donner une image de soi flatteuse. On notera neanmoins, en 
comparant les estimations pour soi et pour autrui, que les resultats sont sensi- 
blement identiques. Les estimations pour autrui sont simplement un peu plus 
« allongees ». 

Bien qu'optimiste et ne correspondant pas a la realite, on notera tout de 
meme que plus de 60 % des personnes ont declare qu’elles pensaient aller 
jusqu’a 120 volts (huiteme niveau), alors qu’ensuite ce taux chute de 
maniere importante. Cette valeur n’est pas anodine puisqu’elle correspond a 
la tension de sortie des lignes electriques dans les bureaux, maisons et appar- 
tements aux Etats-Unis. Or, les sujets interroges ici sont americains. Nous 
pensons done que leur estimation a ete faite sur cette base de connaissance. II 
n’y a, en outre, pas de raison de penser que les sujets ont pense que le 
voltage n’est rien pour apprecier l’intensite d’un choc si on ne commit pas 
T amperage. Tout naturellement, leur reference est celle de l’intensite d’une 
decharge domestique. Aussi, si on regarde ces predictions, on peut done dire 
que, en majorite, les sujets ne se sentent pas pres a administrer un choc elec- 
trique dont ils savent qu’il est potentiellement dangereux ou tout au moins 
suffisamment intense pour faire mal. Une analyse sous cette forme vient 
done quelque peu relativiser cette vision d’un sujet se percevant comme 
incapable de faire du mal a autrui par simple obeissance ou cherchant a 
donner une image de soi positive en estimant qu’il ne ferait pas souffrir 
autrui. 

Bien entendu, des effets de gestion de son image de soi (Impression 
Management) peuvent expliquer les resultats obtenus sur ces auto-predic- 
tions et n’etre pas seulement un effet d’ absence de clairvoyance sur les effets 
pervers de T autorite. Une recherche menee par O’Leary, Willis et Tomich en 
1970 montre neanmoins qu’une clairvoyance existe chez les sujets. Ces cher- 
cheurs ont d’ailleurs mis en evidence ce phenomene alors que ce n’est pas, 
au premier abord, ce qu’ils souhaitaient montrer. En effet, O’Leary, Willis et 
Tomich (1970) contestaient d’un point de vue ethique le recours a la trompe- 
rie sur les intentions reelles de T experimentation dans de nombreuses recher- 
ches en psychologie sociale et notamment dans le cadre du paradigme de 
Milgram. Ils ont done demande a leurs sujets de participer a un jeu de role 
impliquant le meme contexte et le meme materiel que ceux utilises chez 
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Milgram. La difference portait simplement sur le fait que le sujet etait 
informe que l’eleve ne recevait pas de chocs electriques mais qu’on lui 
demandait de se comporter comme s’il en recevait. Pour le reste tout etait a 
l’identique (erreur de l’eleve, protestations et cris de douleur, supplications, 
comportement de 1’ autorite, etc.). 

Les resultats qui ont ete obtenus et qui sont presentes dans le tableau 1.3 
ci-dessous ont ete compares a ceux obtenus par Milgram. 





Realite Milgram 


Simulation O'Leary et al. 


Refus de commencer 


0.0 


5.0 


1 5-285 volts 


0.0 


0.0 


300 volts 


12.5 


0.0 


3 1 5-390 volts 


22.5 


25.0 


450 volts 


65.5 


70.0 



Tableau 1.3 

Taux de sujets obeissants selon differents paliers (en %) 



L’ analyse statistique qui a ete realisee entre ces deux repartitions n’ a pas 
mis en evidence de difference significative. Le jeu de role pratique par 
O’Leary et ses collegues a conduit a obtenir des taux de « soumission » 
proches de ceux reellement obtenus par Milgram. II semble done que, sous 
cette forme d’ application, les sujets sont clairvoyants des resultats obtenus 
en situation reelle. On obtient done des predictions parfaitement conformes 
aux resultats obtenus par Milgram. Cet effet n’est d’ailleurs pas unique 
puisqu’une recherche de Mixon (1972) a montre un taux de soumission de 
70 % en simulant la condition classique. L’ effet predictif de ce jeu de roles 
peut meme aller plus loin dans la demonstration puisqu’une recherche 
menee par Geller (1978) montre que l’on obtient sensiblement les memes 
resultats que Milgram lorsque l’on fait jouer au sujet le role de professeur de 
la situation classique mais egalement lorsque l’experimentateur s’absente ou 
lorsqu’il y a contact avec la victime. On observe en effet, dans ce cas, un 
taux d’obeissance de 22.2 % en condition d’experimentateur absent et de 
40 % en condition de contact. On verra plus loin, en detaillant ces conditions 
que, chez Milgram, les taux obtenus ont ete respectivement de 22.5 % et 
30 %. On voit done que Ton s’approche de ces valeurs avec la simulation. 
Les sujets ont done une certaine clairvoyance de l’impact des variables situa- 
tionnelles. 



Cet effet d’une certaine clairvoyance est egalement observe lorsque l’on 
compare les predictions sur son comportement faites par des psychiatres, des 
etudiants et des salaries de la classe moyenne avec le comportement des 
sujets en condition de choix de chocs. Ces predictions qui sont constitutes 
par la moyenne des trois groupes ainsi que le comportement en situation de 
choix sont presentees dans la figure 1.6 ci-apres. 
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Intensite graduelle des chocs 

Figure 1.6 

Courbes d’obeissance personnelle predite par les psychiatres, 
etudiants et salaries des classes moyennes et comparaison avec la courbe 
d’obeissance en situation reelle de choix des chocs 

Comme on peut le voir, on observe une differenciation entre les deux 
traces et il faut attendre le niveau 13 (195 volts) pour voir les courbes se 
conjuguer. En deqa, les predictions d’obeissance des sujets sont bien plus 
elevees que leur choix de punition. Or rappelons-nous que les sujets en 
condition de prediction devaient dire jusqu’oii ils iraient si l’autorite leur 
ordonnait de continuer. II semble done que les sujets sont en mesure de 
percevoir partiellement le poids que 1’ autorite peut exercer. Cela est d’autant 
plus vrai ici que, de fait, en demandant de telles predictions aux sujets, on ne 
pouvait favoriser que des taux quelque peu biaises en vue de donner une 
image de soi positive. II est dommage que nous n’ayons pas a notre disposi- 
tion de donnees d’ auto-prediction en situation controle. Cela aurait permis 
de bien etablir cette conscience de l’impact de l’autorite sur l’obeissance. 

Pour terminer avec cet aspect de 1’ auto-estimation du comportement, on 
citera un travail de recherche mene par Miller, Gillen, Schenker et Radlove 
(1975), lesquels ont montre que les predictions des sujets etaient plus elevees 
et plus conformes a celles reellement obtenues si on precisait au prealable 
aux sujets le taux d’obeissance qui etait generalement obtenu en condition de 
base. II semble done que le sujet est en mesure de tirer de cette information 
normative des elements pertinents pour estimer son comportement et qu’il ne 
renie pas, comme on pourrait s’y attendre au premier abord, cette informa- 
tion afin de maintenir une bonne image de lui. II semble qu’un argument 
valorisant pour le soi du type « les autres ont peut-etre etc jusque-la mais 
moi, en qui me concerne, je n’y aurais jamais ete » n’est pas totalement 
fonde. Encore une fois, en reprenant les donnees des auto-estimations, en 
prenant en compte les recherches en simulation et en tenant compte de ces 
informations normatives, il n’y a pas, contrairement a ce qu’on pouvait 
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penser en premiere analyse, une totale naivete ou un biais radical de valorisa- 
tion du soi chez les sujets. Ils sont en mesure d’apprecier l’impact d’une 
situation d’obeissance a 1’ autorite vraisemblablement parce qu’ils connais- 
sent tous des situations, certes moins problematiques que celle consistant a 
envoyer des chocs electriques a autrui, mais ou ils ont realise des actes non 
desires simplement parce qu'une autorite legitime leur en donnait l’ordre. 

1.5 L’ analyse du comportement des sujets 
de l’experience 

On se doute que, pour les sujets, la situation n’etait pas sans affecter leur 
comportement, leurs attitudes et meme leurs croyances. Celui qui pourrait 
douter que les sujets etaient totalement inconscients de ce qu'ils faisaient ou 
qu'ils ne croyaient pas qu’ils administraient reellement des chocs electriques 
a la victime auraient du mal a expliquer pourquoi les signes de souffrance et 
de desarroi psychologique etaient a ce point exprimes par leurs sujets. On 
notera que Milgram (1974) mais egalement plusieurs autres chercheurs 
(Mantell, 1971 ; Shanab et Yahya, 1978) ont montre que, dans leur grande 
majorite, les sujets pensaient effectivement que la victime souffrait beaucoup 
des chocs electriques qu’ils lui administraient. L’ analyse de leur comporte- 
ment est tout aussi revelatrice de cette conviction. Certains etaient au bord 
des larmes, d’ autres presentaient des tics nerveux, une sudation excessive, 
des rires de nervosite et surtout imploraient du regard l’experimentateur pour 
qu’il mette fin a ce cauchemar qu’ils semblaient vivre. Enfin, pour qu’ils 
continuent, il fallait un encadrement « serre » de 1’ autorite qui devait 
frequemment exhorter le sujet a continuer. Dans son ouvrage de synthese de 
1974, Milgram a decrit avec precision ce comportement et les enregistre- 
ments video attestent que bon nombre de sujets vivaient un cauchemar. Pour 
autant, ce desarroi n’etait pas un bon predicteur de la desobeissance du 
sujet : certaines personnes en apparence calmes et placides ayant arrete 
tandis que d’autres, aux frontieres de la crise de nerfs, continuaient jusqu’au 
bout. II en va de meme lorsqu’on interrogeait les sujets sur ce qu’ils avaient 
ressenti. Milgram a en effet rendu compte des estimations du niveau de 
tension et de nervosite de plusieurs groupes de sujets ayant participe a 
l’experience. II a pu observer que les estimations, en general, faisaient etat 
d’un niveau eleve de tension. Toutefois, il n’a pas observe de lien entre ce 
niveau de tension et l’acte de desobeissance : des sujets presentant un niveau 
de tension eleve n’ ayant pas necessairement arrete tandis que des sujets avec 
une faible tension ont arrete. Pour Milgram, un tel resultat proviendrait du 
fait que la tension n’etait pas totalement imputable a la souffrance de la 
victime mais plutot au conflit entre le desir d’arreter afin de stopper la souf- 
france a infliger a la victime et le besoin de se conformer aux ordres de 
l’experimentateur. De fait, 1’ augmentation de la tension ressentie etait liee a 
l’accroissement de ce conflit. 
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m Les benefices personnels d’une telle participation 

Milgram en publiant les resultats de ses experiences a essuye de nombreuses 
critiques, notamment celles adressees par Baumrind (1964) qui s’est interro- 
gee sur l’etat des sujets apres l’experience et les mesures a prendre pour les 
preserver. Elle s’est egalement interrogee sur le caractere adequat de l’expe- 
rience. Dans un article qu’il publiera en 1964 dans la revue American 
Psychologist, Milgram repondra a ces critiques tant ethiques que 
methodologiques dont il sentait bien qu’elles etaient partagees par beaucoup 
de personnes de la communaute scientifique (Milgram, 1 964/?). 

II faut rappeler que les sujets de Milgram ont ete debriefes avec une 
precaution exemplaire. Apres l’experience, ils rentraient tous en contact avec 
la victime et pouvaient voir qu’elle se portait bien, on leur assurait que leur 
comportement etait normal et que d’autres avaient agi de meme, un rapport 
final leur etait remis et leur rappelait tout ce qui leur avait ete dit lors du 
debriefing. Un post-questionnaire experimental adresse quelques mois apres 
et evaluant les benefices de leur participation montrera les resultats suivants : 
plus de 83 % des sujets desobeissants et des sujets obeissants s’estimaient 
contents d’ avoir participe a cette experience (15 % etant indecis et seulement 
1 a 2 % non satisfaits d’avoir participe). En outre 74 % affirmaient que cela 
leur avait apporte une connaissance sur leur propre fonctionnement et celui 
de rhomme en general. 

Baumrind, comme d’autres chercheurs, estimait que les sujets ne pour- 
raient pas justifier leur comportement apres l’experience et auraient a 
supporter le plus gros de ce qu’ils avaient fait. Or, Milgram constatera que ce 
ne fut pas le cas. Les raisons qui les auraient poussees a agir impliquaient la 
responsabilite de l’autorite. Baumrind soutenait egalement que les sujets ne 
tireraient aucun benefice de leur participation. Milgram montrera que, en 
majorite, ses sujets ont plutot dit le contraire qu’ils aient ete ou pas obeis- 
sants. Les sujets ont meme manifesto le desir de participer a une recherche 
ulterieure. Contrairement a beaucoup d’experiences steriles, avec celle sur 
l’obeissance, les sujets ont estime avoir appris quelque chose sur eux et sur 
le fonctionnement humain. Enfin, en ce qui concerne d’eventuelles sequelles 
traumatiques, un examen psychiatrique effectue un an apres la participation 
des sujets n’a revele aucun traumatisme post-experimental. 

Baumrind a egalement critique la validite ecologique des resultats obtenus 
en raison du caractere artificiel de l’experience ou les resultats seraient 
surtout expliques par la situation. Pour Milgram, ce caractere artificiel 
donnerait encore plus de credit aux resultats. II estime que de plus forts taux 
d’obeissance auraient ete obtenus dans un contexte approprie comme, par 
exemple, le contexte de l’obeissance militaire notamment lorsqu’il s’agit de 
defendre la patrie et non de participer a la connaissance scientifique sur les 
methodes d’apprentissage. On verra a la fin de ce chapitre que les resultats 
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d’autres recherches lui donneront raison sur ce point. En condition reelle, il 
semble que le taux d’obeissance est bien superieur a celui que Ton obtient en 
laboratoire. 



2 POURQUOI OBEIT-ON ? ANALYSE 
DES DETERMINANTS DE L'OBEISSANCE 



Les resultats obtenus par Milgram ont suscite, comme nous l’avons dit, un 
tolle de la part des medias, de 1’ opinion publique et du monde scientifique. 
Un tel taux etait si « scandaleusement » eleve que nombre de chercheurs ont 
tente, dans un premier temps, de decouvrir le biais experimental qui pouvait 
expliquer qu’on obtienne un tel resultat. Toutefois, avec la confrontation des 
resultats en condition controle, une telle approche demeurait vaine. Plus 
naivement, d’autres arguments, qui sont certainement plus des rationalisa- 
tions post hoc destinees a eviter de voir l’horreur de ces chiffres en face, ont 
ete avances. Pour beaucoup d’entre eux, Milgram a du apporter la preuve 
qu’ils etaient non fondes. Le fait que les sujets soient remuneres a ete un 
argument pour expliquer ces resultats. Meme si on doute que les quelques 
dollars de dedommagements accordes aux personnes ont ete un motif suffi- 
sant pour continuer (une goutte d’eau dans l’ocean des revenus de nombreux 
sujets), on peut neanmoins admettre la pertinence de cette approche. On sait 
que la subordination economique peut nous conduire a accomplir des actes 
que nous ne produirions pas spontanement, alors pourquoi pas faire souffrir 
autrui ? Milgram a fait une replication sans remuneration et a observe le 
meme taux. En outre, de nombreuses recherches faites posterieurement ont 
confirme que le meme taux d’obeissance etait obtenu sans cette remunera- 
tion symbolique. Cette variable semble done n’ avoir aucun impact. On a pu 
voir egalement que des facteurs culturels, de genre ou de niveau d’education, 
ne conduisent pas a observer des differences dans les taux d’obeissance : les 
petites variations n’etant que des variations facilement explicables par les 
theories de l’echantillonnage 1 sans plus. 



1. Selon ces theories, lorsque l’on selectionne des echantillons de sujets dans des conditions bien 
controlees, les differences dans les reponses de chaque echantillon peuvent conduire a des varia- 
tions. On dit qu’il s’agit de variations « normales » d’echantillons. Toutefois, on sait que les 
variations les plus petites ont plus de probabilites d’apparaitre (exemple : la probability en 
lanfant une piece dix fois de suite d’obtenir 10 piles est bien plus rare que d’obtenir 4 piles et 6 
faces ou 5 piles ou 5 faces ou encore 6 piles et 4 faces : cette exacte probability peut meme se 
calculer precisement). Cela explique les petites variations dans le comportement des echan- 
tillons de sujets alors meme que les conditions manipulees etaient les memes. II y a toujours de 
petites differences entre les echantillons, liees au fait que ce ne sont pas les memes individus qui 
sont utilises. Observer toujours les memes taux serait meme le signe d’une imposture scientifi- 
que en raison, justement, de la rarete d'un tel phenomene. 
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Alors qu’est-ce qui peut expliquer ces resultats ? En fait, pour le savoir, et, 
sans entrer dans 1’ analyse purement subjective et polemique, il convenait de 
maintenir un niveau de scientificite elevee pour determiner les facteurs favo- 
risant la soumission a 1’ autorite. A ce niveau, Milgram a joue un role tres 
important mais d’autres chercheurs, par la suite, ont tente d’aller plus loin en 
cherchant les explications d’un tel comportement qui semblait horrifier nos 
democraties modernes. Les travaux que nous presentons ci-dessous ont tente 
de valider chacune de ces theories. 



2.1 Les effets situationnels sur la soumission 
a P autorite 



2.1.1 L ’hypothese de « l 'etat agentique » 

Cette hypothese formulee par Milgram - qui rappelons-le encore une fois ne 
s’attendait pas a des effets aussi massifs de soumission a 1’ autorite - est une 
hypothese qui laissait de cote les caracteristiques personnologiques ou dispo- 
sitionnelles du sujet (sa personnalite, sa conscience, etc.) pour se focaliser 
sur les elements situationnels ou proceduraux du dispositif experimental. 
Elle part done non pas d’une refutation, mais d’une non-integration d’une 
perspective quasi philosophique selon laquelle l’homme est fondamentale- 
ment mauvais (les obeissants) tandis que d’autres sont fondamentalement 
bons (les desobeissants). Pour Milgram, cet aspect ne peut expliquer ses 
resultats et la proportion de bons ou de mechants est certainement la meme 
dans les deux camps. Le comportement final produit par le sujet ne doit 
s’evaluer qu’au regard du contexte meme dans lequel il est insere : ce 
contexte etant, bien evidemment, celui du cadre methodologique de l’expe- 
rience. 

Tout naturellement cette approche situationnelle de l’obeissance comme 
hypothese explicative au comportement de soumission fera Tobjet devalua- 
tions experimentales (experiences qui sont presentees ci-apres). Pour autant, 
on verra que Milgram n’a pas neglige une approche de nature disposition- 
nelle (centree sur les caracteristiques des individus). Il semble plutot que 
c’est la confrontation des apports empiriques de Tune et l’autre de ces appro- 
ches qui le conduiront a emettre l’hypothese que c’est la situation qui engen- 
dre l’obeissance parce qu’elle a la faculte de produire un etat de 
deresponsabilisation de l’acteur aux commandes. Cet etat, Milgram l’appel- 
lera « l’etat agentique ». 

Pour Milgram (1974), l’etat agentique serait un etat d’ appreciation de 
responsabilite dans lequel le sujet ne se percevrait pas comme agissant de 
maniere autonome mais comme simple agent de 1’ autorite. Il deleguerait sa 
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responsabilite et les considerations morales ne serviraient plus de guide a 
son comportement comme dans les situations oil les comportements qu’ils 
auraient a produire ne seraient pas exiges par une autorite mais sous la 
responsabilite du sujet lui-meme. Ce passage de I’etat autonome oil le sujet 
se perqoit comme l’auteur, le responsable de ses actes a celui d’etat agenti- 
que oil le sujet ne se perqoit plus que comme l’agent executif d’une autorite 
possedant le niveau de responsabilite serait obtenu, selon Milgram, par le 
contexte experimental dans lequel serait insere le sujet. 

Ce niveau de responsabilite personnelle a fait l’objet devaluations de la 
part de Milgram mais aussi d’autres chercheurs (Mantell, 1971). Ces evalua- 
tions montrent en effet que les sujets obeissants ont plus tendance que les 
desobeissants a ne pas s’auto-attribuer la responsabilite de leurs actes et a 
l’attribuer a l’experimentateur ou a la victime (qui ne faisait pas d’efforts, 
qui n’ecoutait pas, qui avait accepte le principe de T experience). Une recher- 
che de Blass (1996) montrera d’ailleurs qu’il y a une certaine « empathie » 
dans 1’ appreciation de ce niveau de responsabilite. Ce chercheur a demande a 
ses sujets (des etudiants) de visionner un extrait de la cassette video de 
T experience de Milgram ou on voyait un seul individu dans la situation de 
base. On arretait alors la video et on disait aux sujets que 65 % des personnes 
etaient allees jusqu’au bout (450 volts). Selon les conditions, on rajoutait que 
la personne vue sur la video etait une de ces personnes ou qu’elle s’etait arre- 
tee a 210 volts et avait refuse de continuer. On demandait aux sujets de juger 
de la responsabilite de l’experimentateur, du sujet et de l’eleve dans ce qui 
arrivait (attribution d’un pourcentage a chacun jusqu’a un total de 100). Les 
resultats qui furent obtenus sont presentes dans le tableau 1.4 ci-dessous. Ils 
presentent les moyennes des taux de responsabilite attribute a chacun des 
trois protagonistes de T experience selon la condition d’obeissance ou de 
desobeissance. 





Experiment's teur 


Sujet 


Eleve 


Sujet desobeissant 


35.3 


52.2 


12.5 


Sujet obeissant 


59.7 


31.3 


9.0 



Tableau 1.4 

Moyennes de V attribution de responsabilite a chaque acteur 
selon V information sur le comportement du sujet (en %) 

A T evidence, les sujets sont en mesure d’operer un transfert du niveau de 
responsabilite personnelle du sujet selon son comportement. Lorsqu'il y a 
obeissance, c’est la responsabilite de l’experimentateur qui est le plus 
souvent avancee tandis que c’est celle du sujet lorsqu'il y a desobeissance. 
Cette « perte d’autonomie » distingue ici les deux groupes de sujets. 
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m L’etat agentique : un modele heuristique d’ analyse des genocides 
et de la fabrication des tortionnaires 

Un individu est en etat agentique quand, dans une situation donnee, il se definit 
d’une fay on telle qu’il accepte le controle total d’une personne possedant un 
statut plus eleve. Dans ce cas, il ne s’estime plus responsable de ses actes. II 
voit en lui un simple instrument destine a executer les volontes d’autrui. 

(Milgram, 1974, p. 167) 

Tres tot Milgram a tente de faire un parallele entre les resultats de ses 
experiences et la structure organisationnelle de l’holocauste juif commis par 
les Allemands pendant la Seconde Guerre mondiale. Il 1’ utilise aussi pour 
expliquer d’autres exactions commises par les soldats americains pendant la 
guerre du Vietnam comme le fameux massacre de My Lai ou des soldats 
americains ordinaires, peres de families, fils exemplaires, massacrerent a 
l’arme automatique tous les habitants d’un village qui ne comprenait plus 
guere que des femmes, des enfants et des vieillards. L’hypothese de l’etat 
argentique servira largement de cause explicative a ces phenomenes. Pour 
Milgram, l’holocauste a pu se faire parce que l’organisation sur laquelle il 
reposait, optimisait, rcnforyait la deresponsabilisation de ses acteurs. Il ne 
nie pas qu’il y avait des responsables, mais estime qu’il en fallait finalement 
peu pour obtenir un tel resultat. Il suffisait que ces responsables soient places 
a des endroits bien particuliers du dispositif et qu’ils aient une legitimite. Ce 
fut le cas. Les responsables principaux ont ete les organisateurs (le donneur 
d’ordre, Adolf Hitler, et celui qu’il playa a la tete de cette organisation : 
Rudolf Eichman). Il suffisait ensuite de placer a des endroits strategiques des 
personnes ideologiquement proches des conceptions radicales de ces respon- 
sables et le tour etait joue. En playant ensuite differents agents dont le role 
etait tellement anodin en apparence, qu’il leur donnait l’illusion de les 
deresponsabiliser de l’acte final (par exemple : faire des listes d’hommes et 
de femmes, organiser la concentration de ces personnes dans des zones, 
organiser des convois ferroviaires, assurer le transport, mais aussi creuser 
des fosses, bruler des corps, surveiller des prisonniers, etc.). Prise une a une, 
aucune de ces taches n’etait reprehensible en apparence tout comme l’etaient 
les comportements « civiques » auxquels on exhortait la population 
(denoncer, reperer, collaborer). Ajoutez a cela une campagne prealable de 
stigmatisation, de deshumanisation des cibles et vous obtenez tous les ingre- 
dients de la production d’un etat agentique. Bien entendu, comme le souli- 
gnera Milgram, le processus de l’holocauste a dure bien plus que celui de 
son experience : pres de dix ans si on tient compte de la preparation contre 
une heure pour l’experience de Milgram, il s’agissait d’une planification a 
grande echelle, d’un contexte different, etc. Neanmoins, pour qu’il ait reussi 
a se maintenir, il fallait certainement que le conflit interieur qu’auraient pu 
subir les differents acteurs de cette chaine en constatant le resultat final soit 
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tres largement diminue par l’insignifiance de leur tache et done de leur 
responsabilite. 

■ Comment fab riquer des tortionnaires avec des gens ordinaires ? 

Dans un article publie en 1988, Haritos-Fatouros a tente de savoir comment 
avaient procede les militaires grecs ay ant pris le pouvoir en 1967 et a trouve 
de fortes correspondances avec ce concept d’etat agentique que Ton retrou- 
vait au cceur du dispositif de formation des tortionnaires. On sait que cette 
junte a largement utilise la torture entre 1967 et 1974 sur les civils. Bien 
qu’admettant tres largement la contribution de Milgram, Haritos-Fatouros 
estimait que, dans le cas de l’obeissance a une autorite violente, il fallait 
certainement aller plus loin dans le choix des futurs tortionnaires, dans 
l’application des procedures d’entrainement mais aussi dans la conception 
des facteurs de pression. Aussi a-t-elle mene une enquete aupres de seize ex- 
policiers militaires de la section speciale de renseignements de F armee grec- 
que dont on savait qu’elle avait largement recours a la torture pour obtenir 
des « renseignements ». Pour ce faire, elle a procede a F administration 
d’entretiens semi-directifs environ cinq a six ans apres que les sujets ont 
quitte F armee. Les interviews etaient basees sur deux grands themes : les 
procedures de selection (criteres de selection avant d’entrer a l’armee, duree 
de l’entrainement, criteres d’exemption a la participation du groupe des 
tortionnaires, etc.) et les procedures d’entramement (recompenses et puni- 
tions pendant la formation, type de langage utilise avec eux, description d’un 
jour typique de « formation », etc.). Les resultats qu’elle obtiendra a l’issue 
de ces entretiens lui permettront de mettre en evidence deux systemes 
complementaires pour obtenir de ces hommes les comportements que l’on 
attendait d’eux. 

Le premier systeme concernait le processus de selection. II s’agissait 
d’hommes de 18 ans, non communistes, selectionnes au cours de leur 
periode de classes. Leurs futures victimes etaient devalorisees, rabaissees. 
La selection avait lieu trois mois apres et se faisait sur des criteres de resis- 
tance physique et morale : l’obeissance a des ordres illogiques grotesques ou 
degradants emanant des officiers. Deux mois apres, on retenait les candidats 
initialement selectionnes. Seuls 1,5 % des recrues du depart etaient estimees 
aptes a devenir des tortionnaires. Haritos-Fatouros notera que ce taux etait 
similaire a celui de F experience de Milgram oil 2,5 % des sujets etaient 
consideres comme ayant un comportement deviant (ceux qui, sans ordre, 
administraient 450 volts a l’eleve). 

Le deuxieme systeme reposait sur ce que Haritos-Fatouros a nomme les 
facteurs contraignants de F autorite. II y avait une ceremonie d’entree et de 
fin au camp d’entrainement, il y avait allegeance a une figure totemique. 
Diverses series de contraintes et d’obligations etaient subies par les sujets : 
de nature morale (idee d’appartenance a leurs superieurs militaires et de divi- 
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nisation des officiers) et physiques (atteintes aux besoins primaries de l’etre 
humain par la restriction d’eau, de nourriture et d’acces aux toilettes comme 
la retention d’urine jusqu’a quatre jours ou la defecation jusqu’a 
quinze jours) ; valorisation du role de la police militaire, utilisation de 
surnoms pour proteger l’identite ; emploi de metaphores pour designer un 
acte cruel particulier (par exemple, « the avec toast » pour designer des 
brulures). 

Au final Haritos-Fatouros a tente de modeliser ce dispositif que nous 
presentons dans la figure 1.7 ci-dessous et qui etend le modele de Milgram. 

Conditions de vie 

anterieures de I'individu , Processus 

(croyances, SELECTION d'apprentissage 

environnement social) 

Contraintes, obligations ETAT ^ 

(donnees par I'autorite) AGENTIQUE 



CONSEQUENCES TENSION 

Figure 1.7 

Modele a deux systemes de la soumission a I’autorite 
chez Haritos-Fatouros (1988) 

En fait, la derniere partie de ce modele est celle definie par Milgram, la 
difference apportee par Haritos-Fatouros a porte uniquement sur le processus 
prealable de selection des personnes. Pour faire le parallele avec l’experience 
de Milgram, c’est comme si le premier niveau etait la pour ne retenir que les 
65 % qui obeissent tandis que le second niveau serait la pour maintenir cette 
soumission dans le temps afin d’eviter la tension suscitee par les comporte- 
ments exiges des personnes (ici ce que Haritos-Fatouros a appele les conse- 
quences). On pourrait dire de maniere tres academique qu’il s’agit ici d’un 
modele interactionniste qui prend en compte la situation (les facteurs 
contraignants de I’autorite) et les differences individuelles (le processus de 
selection). 

II est a noter que Nissani (1990) proposera egalement un complement a la 
theorie de l’etat agentique de Milgram. II estime en effet que d’autres 
facteurs additionnels a cet etat agentique, plus resolument cognitifs, peuvent 
etre avances pour expliquer les mecanismes de la soumission. Ils provien- 
draient d’une analyse de la « moralite » de l’experience faite par le sujet. Le 
sujet aurait des cognitions bien etablies a propos de ce que fait l’experimen- 
tateur qui est quelqu’un de normalement responsable, qui est sounds a des 
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principes d’ordre ethique. On n’a jamais entendu parler de tortures, de meur- 
tres au nom de 1’ experimentation scientifique, le lieu est un lieu prestigieux 
de recherches ou on ne pratique pas ce genre de choses, etc. Le sujet pense 
done que moralite et responsabilite sont conservees dans cette experience et 
a aucun moment il ne pense que 1’ autorite est malveillante. La baisse de 
l’obeissance observee dans un lieu moins prestigieux que l’universite de Yale 
(voir ci-dessous la legitimite de l’autorite) proviendrait, chez le sujet, d’une 
baisse d’estime dans la substance humaniste de l’experimentateur. Pour 
tester cette hypothese du conflit moral, il suffirait, selon Nissani, de repren- 
dre 1’ experience princeps de Milgram et de rendre, au fur et a mesure du 
deroulement de celle-ci, 1’ autorite manifestement irresponsable et sans pitie. 
Il y aurait dans ce cas, conflit entre la conscience du sujet et le desir d’obeir a 
une autorite manifestement malveillante, ce qui, certainement, entrainerait 
une baisse de la soumission. Bien qu’interessante, cette theorie qui ajoute un 
substrat d’ analyse individuelle par le sujet de la situation dans laquelle il est, 
n’a malheureusement pas ete testee. 

Comme on le voit, pour fabriquer un tortionnaire, un savant dosage utili- 
sant des individus possedant un certain profil - mais pas necessairement 
ceux de tortionnaires 1 - et un contexte approprie favorisant cette mise sous 
etat agentique de la personne peuvent aboutir a 1’efficacite d’un systeme 
d’ elimination de dix millions de personnes. Il reste que les travaux sur la 
soumission a l’obeissance dans le cadre du paradigme de Milgram ne 
permettent pas non plus, on s’en doute, de valider un tel modele. Toutefois, 
l’objectif de ce qui va suivre a ete de tester l’importance des facteurs situa- 
tionnels, sociaux et personnologiques dans le cadre du paradigme de 
Milgram. 

2.1.2 La proximite de la victime : plus elle avance, plus on recule 
m La proximite physique 

Un facteur situationnel qui est susceptible d’exercer un impact sur le 
comportement d’obeissance du sujet est le degre avec lequel il est en mesure 
de percevoir les consequences de son comportement d’obeissance. Les 
armes modernes qui sont d’une incroyable efficacite pour detruire des etres 
humains illustrent d’ailleurs parfaitement cet etat de fait puisqu’elles 
peuvent etre utilisees a des distances telles que l’operateur qui les envoie et 
meme celui qui donne l’ordre de les envoy er ne se rend pas compte des 
consequences de son acte. On peut meme penser qu’il convient de reduire le 



1. Selon Arendt (1963), les Allemands qui participerent au genocide juif n’etaient pas des sadiques 
ou des tueurs. Elle expliquait pourquoi, au contraire, on avait fait en sorte d'eliminer ceux qui 
eprouvaient un plaisir physique a le faire. 
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declenchement d’un acte de destruction a un geste anodin pour eviter que 
cette prise de conscience ne se fasse. Le president de la Republique consenti- 
rait-il a appuyer sur le bouton commandant 1’utilisation de l’arme nucleaire 
si, auparavant, il devait tuer de ses propres mains quelqu’un afin d’avoir un 
aperqu meme minime des consequences de son acte final ? Meme si cela est 
difficile a experimenter, on peut penser que cela aurait, sans doute, un effet 
desastreux sur sa decision finale. 

Tout naturellement, pour la meme raison que celle invoquee ci-dessus, la 
reaction de la victime aux chocs electriques a fait Tobjet, chez Milgram, 
d’ experimentations car, enfin, si le sujet ne se rend pas compte de ce qu’il 
fait en appuyant sur les boutons, peut-on parler d’obeissance a 1’ autorite ou 
plutot d’incredulite ? On se rappellera, en effet, que dans T experience 
« princeps » de Milgram, comme il y avait un isolement acoustique entre la 
salle de l’eleve et celle du professeur, le sujet n’entendait pas les 
« protestations » normalement attendues de l’eleve. Meme s’ils entendaient 
une chaise bouger et meme si, comme le montre 1’ analyse du comportement 
des sujets, leur repugnance a continuer a ete manifeste, ils etaient dans une 
situation oil ils pouvaient encore douter des consequences de leurs actes et de 
la reelle souffrance que l’eleve « endurait ». Aussi, afin d’entamer le premier 
train de recherches de cette fameuse variable situationnelle, Milgram, 
toujours a l’aide de son paradigme, a fait varier, au cours de diverses experi- 
mentations, le degre de proximite entre le sujet et l’eleve (Milgram, 1965a). 

Pour conduire ces experiences, cent soixante hommes adultes selectionnes 
comme dans la premiere experience ont ete utilises. La procedure generale 
etait conforme a T experience princeps. L’experimentateur accueillait deux 
sujets dont Tun etait un compere et T autre un sujet-naif et leur expliquait 
l’objectif de T experience (effet de la punition sur l’apprentissage). Puis, par 
tirage au sort (truque comme toujours), il assignait les fonctions a chaque 
sujet. Le compere-eleve avait le role de la victime habituelle. Le sujet devait 
faire apprendre une liste de mots a « l’eleve » et le punir en cas d’erreur en 
utilisant le generateur de chocs electriques delivrant des chocs d’intensite 
variable. La punition devait etre graduelle au fur et a mesure des erreurs 
commises. A ce stade, differentes variantes du protocole experimental ont 
ete declinees et manipulaient le degre de proximite entre le professeur (le 
sujet) et l’eleve (le compere). 

Dans la premiere condition de proximite, dite sans feed-back, la victime 
etait dans une autre salle que celle ou se trouvait le professeur et ce dernier 
ne pouvait ni la voir ni Tentendre. 

Dans la deuxieme condition, dite de feed-back audio, on reprenait le 
principe de la premiere mais le professeur pouvait entendre sa victime 
protester selon un protocole bien defini et prepare a T avance (cris de plus en 
plus forts, supplications, pleurs puis totale absence de reaction). 
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Dans la troisieme condition, dite de proximite, professeur et eleve etaient 
dans la meme salle et se trouvaient a 50 centimetres l’un de 1’ autre. La 
victime se comportait comme dans la deuxieme condition (protestations, 
gemissements, hurlements de douleur, implorations, elle se debattait 
egalement sur sa chaise puis mimait une perte de connaissance). 

Dans la quatrieme condition de proximite, dite de contact 1 , on repliquait 
les conditions de la troisieme variante mais un evenement se produisait de 
telle maniere que le professeur devait, a un moment, remettre une sangle a 
1’ eleve qui etait parvenu a liberer son bras apres qu’il ait tente de se degager 
par lui-meme parce qu’on refusait de le liberer (incident se produisant a 
150 volts). Sur ordre de l’experimentateur, le sujet devait done se lever et 
venir sangler la victime et avoir un contact physique avec elle. Puis l’experi- 
mentation reprenait comme a son habitude. 

Comme precede mment, lorsque le sujet manifestait le desir de s’arreter, de 
ne pas administrer de chocs, de reduire les chocs, etc., l’experimentateur 
l’exhortait a continuer en mentionnant graduellement les injonctions presen- 
tees. Un sujet etait considere comme sounds lorsqu’il appuyait trois fois de 
rang sur un bouton d’ envoi de 450 volts. Comme cela constitue un niveau 
eleve de mesure, les resultats ci-dessous (tableau 1.5) presentent a la fois les 
taux d’obeissance totale et le voltage moyen administre par les 
quarante sujets de chacune des conditions. 





Pas de 
feed-back 


Feed-back 

auditif 


Proximite 


Contact 


Moyenne des chocs 
(en volts) 


405.0 


367.5 


312.0 


259.5 


Taux d'obeissance 
(en %) 


66,0 


62,5 


40,0 


30,0 



Tableau 1.5 

Niveau moyen de chocs et taux d’obeissance selon la proximite avec la victime 

On peut done voir que le taux d’obeissance est affecte par la proximite du 
sujet et de sa victime. Neanmoins, la simple manifestation verbale n’a qu’un 
tres faible impact si on considere les deux conditions de feed-back. Les 
manifestations de souffrance de l’eleve augmentent peut-etre l’inconfort du 
sujet (il est dommage que cet aspect n’ait pas fait l’objet d’une mesure) mais 
ne sont pas suffisantes pour diminuer l’obeissance. II semble, comme le 
montrent la condition de proximite et celle de contact, que ce soit bien la 



1 . Cette condition est celle presentee dans le film franfais I comme Icare d’ Henri Vemeuil. 
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presence physique de la victime et la visibilite reelle de sa souffrance qui 
contribuent le plus a s’opposer a 1’ autorite et done a desobeir. 

II nous a semble important de savoir comment cette desobeissance se 
produisait. Aussi, avons-nous represente dans la figure 1.8 ci-dessous, la 
courbe d’obeissance pour chacune de ces conditions. 




Figure 1.8 

Courbe de I’obeissance des sujets 
selon les differents niveaux de proximite avec la victime 

Ce graphique permet de mieux comprendre ce qui declenche le comporte- 
ment de desobeissance du sujet. Ainsi, si on examine la condition sans feed- 
back, on peut observer que la soumission est totale jusqu’a 300 volts (ving- 
tieme curseur). Or, e’est a ce moment que le bruit de la chaise du sujet 
pouvait etre entendu en sourdine. Dans les trois autres conditions, la baisse 
survient aux environs de 150 volts au moment ou les cris de l’eleve ne sont 
plus de simples « ouille » comme cela etait prevu dans le protocole mais un 
veritable cri de douleur. De plus, en condition de contact, e’est le moment ou 
l’eleve se libere et ou le sujet doit aller le rattacher. On observe bien que 
e’est a ce moment que la plus forte baisse du taux d’obeissance est obtenue. 

II semble que cette « montee en puissance » de la souffrance exprimee par 
l’eleve a eu un impact fort sur un certain nombre de sujets. D’ailleurs, des 
que cette manifestation cesse, on observe peu de changements dans les taux 
d’obeissance et cela pour chacun des groupes. En effet, lorsque l’eleve mime 
une perte de connaissance a 345 volts (vingt-troisieme curseur), la courbe 
d’obeissance devient plane. II semble done bien etabli, a travers cette analyse 
graduelle, que la manifestation sonore de la souffrance du sujet a un impact 
sur la desobeissance et ce, d’autant plus que l’eleve se trouve dans la meme 
piece que le sujet. 
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Toujours dans ce registre de la proximite de la victime, un autre type de 
recherche menee par Page et Moss en 1976 qui, plutot que de manipuler une 
proximite physique entre le professeur et l’eleve, a porte sur le degre de visi- 
bility de l’eleve. En effet, dans leur experience, selon le cas, l’eleve se trou- 
vait dans la meme salle a un metre derriere le dos du sujet ou dans une autre 
salle. En cela, on se trouvait presque dans la condition de proximite et feed- 
back audio chez Milgram. Aussi, une autre variable a ete introduite : l’eclai- 
rage. En effet, selon le cas, egalement, la salle oil se trouvait le sujet etait 
parfaitement eclairee ou etait laissee dans une penombre quasi totale oil 
seule une ampoule de faible puissance eclairait le pupitre ou se trouvait le 
professeur. Contrairement a precedemment, le sujet avait a choisir le niveau 
de choc et la source d’autorite n’etait pas presente. On s’attendait done a une 
faible obeissance de la part du sujet. Cela a ete effectivement le cas en condi- 
tion de lumiere vive notamment lorsque l’eleve etait dans la meme salle. 
Toutefois, en condition d’obscurite, l’intensite moyenne des chocs adminis- 
tres a l’eleve a ete multipliee par deux. Encore une fois, il sernble bien qu’en 
diminuant la possibility, pour le sujet, de se rendre compte des consequences 
de ses actes en rendant sa victime moins visible, on le conduit a se montrer 
plus obeissant. 

■ La proximite sociale de la victime 

Les experiences precedentes ont mis clairement en evidence un effet de la 
proximite physique entre la victime et le sujet. On peut se demander si une 
autre forme de proximite, de nature sociale cette fois, peut egalement avoir 
un impact sur le comportement du sujet. Ce type de proximite n’a pas fait 
l’objet d’ experimentations de la part de Milgram. Neanmoins, d’autres cher- 
cheurs ont tente d’etudier l’impact de cette variable sur le comportement du 
sujet. A cet egard, deux aspects interessants ont ete testes : l’impact d’une 
relation prealable avec la victime et, surtout, 1’ impact des caracteristiques 
sociales de la victime et la relation sociale entretenue entre elle et le sujet. 

■ Intimite prealable entre sujet et victime 

L’objectif d’une telle variable est d’etudier si le fait de connaitre plus ou 
moins la victime conduirait plus favorablement le sujet a se rebeller. On doit 
l’etude experimentale d’une relation prealable entre la victime et l’eleve a 
Larsen, Lancaster, Lesh, Redding, White et Larsen en 1976. Leur expe- 
rience, largement inspiree du paradigme de Milgram, comprenait neanmoins 
des amenagements. 

Dans un premier temps, l’experimentateur recevait seul le sujet (ici des 
etudiants non remuneres ont servi de sujets) et lui expliquait le but de l’expe- 
rience comme cela etait fait dans l’experience de Milgram (un professeur, un 
eleve, une liste de mots a apprendre, une tache de rappel, un choc electrique 
graduel a chaque echec, etc.). II lui expliquait qu’il serait le professeur. Puis 
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l’experimentateur se rendait dans la salle a cote de celle oil il avait accueilli 
le sujet et lui presentait T eleve lui aussi designe comme un etudiant (comme 
toujours cet eleve etait un compere de l’experimentateur), puis, pretextant un 
probleme technique, l’experimentateur quittait la salle. Le sujet et T eleve se 
retrouvaient done ensemble. Selon le cas, le compere-eleve engageait ou 
n’engageait pas la conversation avec le sujet. Lorsqu’il l’engageait, celle-ci 
durait, selon les conditions, 3, 6 ou 12 minutes. Les questions que posait le 
compere s’enchainaient dans un ordre etabli a l’avance. En condition de 3 et 
6 minutes, le compere questionnait le sujet sur ses etudes tandis qu’en situa- 
tion de conversation longue (12 minutes), le compere lui posait des questions 
qui prenaient un tour de plus en plus intime au fur et a mesure que le temps 
passait (d’ori il venait, ce qu'il voulait faire, etc.). Apres le retour de l’experi- 
mentateur (quasi immediat en condition de non-conversation ou apres 3, 6 et 
12 minutes dans les autres cas), celui-ci leur expliquait en detail l’objectif et 
la methode de T experience. Ici, les chercheurs se sont conformes strictement 
au paradigme de Milgram. 

Contrairement a T experience de Milgram, le choc maximum que pouvait 
administrer le sujet etait de 390 volts. Dans la mesure ou le taux d’obeis- 
sance ne constituait pas la reponse comportementale recherchee par les cher- 
cheurs, le tableau ci-dessous (tableau 1.6) ne presente que le voltage moyen 
auquel sont parvenus les sujets. 



Duree de la conversation entre le sujet et I'eleve 


0 minute 


3 minutes 


6 minutes 


1 2 minutes 


277.1 


273.0 


240.0 


174.4 



Tableau 1.6 

Niveau moyen des chocs administres a V eleve 
selon les conditions d'intimite prealable (en volts ) 

Comme on le voit, un contact prealable avec la future victime a un effet 
sur le comportement du sujet. Celle-ci reqoit, en moyenne, des chocs 
d’autant plus faibles qu’elle a eu, au prealable, une conversation de longue 
duree avec le sujet. Toutefois, il convient d’observer que seule la derniere 
condition est statistiquement significative des autres conditions. Il est done 
difficile de savoir si e’est la duree ou le tour pris par la conversation (ques- 
tions personnelles) qui ont exerce un impact. Quoi qu’il en soit, ces resultats 
montrent qu’un contact prealable avec la victime reduit Tobeissance du 
sujet. Bien evidemment, cette recherche ouvre plus de questions qu’elle ne 
propose de reponses. On peut se demander, en effet, si les sujets repugnent 
plus a faire souffrir leur victime en raison d’une sympathie creee lors du 
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contact prealable on simplement parce qu’ils estiment que la victime connait 
maintenant des choses sur eux. 

■ Le groupe d’appartenance et V identification a la victime 

Plutot que de se focaliser sur une certaine proximite purement physique avec 
la victime, certains travaux ont evalue le poids d’une variable en apparence 
plus symbolique mais peut-etre plus puissante : la distance sociale avec la 
victime. Plusieurs etudes de ce type ont ete entreprises - nous avons eu 
l’occasion de mentionner l’impact que pouvait avoir une victime noire sur le 
comportement de sujets blancs - mais la recherche de Brant (1980) est la 
plus interessante dans la mesure ou elle a etudie l’impact de la distance 
sociale manipulee par son versant economique et sociologique et par la 
couleur de peau de la victime. 

Son experience, qui utilisait des etudiants et des etudiantes en premiere 
annee de psychologie, reprenait le paradigme de Milgram avec feed-back 
auditif mais ou le niveau de choc etait laisse a 1’ appreciation du professeur. 
Selon le cas, le compere qui jouait le role de l’eleve etait de race noire ou 
blanche mais Brant (1980) avait fait en sorte qu’il y ait correspondance 
d’age, de poids, de taille, etc. Dans la moitie des cas, l’eleve etait presente 
comme un etudiant de seconde annee et etait vetu normalement. II s’agissait 
done d’une personne socialement proche du sujet. Dans l’autre cas, a l’aide 
de maquillage et d’un jeu de role, on faisait en sorte d’accroitre la distance 
entre l’eleve et le sujet. Lorsque l’eleve etait noir, il apparaissait mal vetu, 
parlant lentement et avec un accent « petit negre », peu intelligent, tandis que 
lorsqu’il etait blanc, il apparaissait sale, vetu comme un hippie, l’air ailleurs, 
etc. Il s’agissait done de faire croire au sujet qu’il s’agissait d’une personne 
aux caracteristiques sociales inferieures a celles du sujet. Le reste se 
deroulait comme chez Milgram. Le sujet choisissait le choc a administrer 
sachant que, ici, le maximum etait de 350 volts. 

Les resultats obtenus dans les quatre groupes de sujets sont presentes dans 
le tableau 1.7 ci-dessous. Dans la mesure ou tous les sujets participaient, 
e’est la moyenne du voltage maximum employe qui a ete mesuree. 





Race de I'eleve 


Noire 


Blanche 


Proximite sociale 


285.6 


107.3 


Distance sociale 


160.5 


89.0 



Tableau 1.7 

Niveau moyen d’ administration de chocs (en volts ) selon la race 
et la distance sociale de I’eleve avec le sujet 
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A P evidence, dans les deux cas de figure, l’eleve de race noire est plus 
severement puni pour ses erreurs. Cela va a l’encontre de precedents resul- 
tats (Larsen, Colen, Von Flue et Zimmerman, 1974) que nous avons mention- 
nes auparavant. II semble que le fait de ne pas appartenir a son groupe 
ethnique soit un facteur suffisant de stigmatisation plus forte de l’eleve. On 
montre qu’une forte distance sociale conduit a moins de durete de la part du 
professeur. Pour Brant, ce resultat proviendrait d’un effet d’empathie plus 
marquee a l’egard de la victime en raison de sa condition sociale 
defavorable : celle-ci n’aurait pas beaucoup de chances dans la vie et il serait 
inutile de la faire souffrir davantage. Par contre, lorsque l’eleve est de meme 
niveau social que le professeur, celui-ci se montre nettement plus dur envers 
lui. Pour Brant, les considerations sociales n’interviendraient pas et condui- 
raient les sujets a se comporter comme ils Pont toujours fait dans l’expe- 
rience de Milgram. On notera neanmoins que si les chocs expedies a la 
victime de race blanche sont sensiblement de meme niveau que ceux expe- 
dies par les sujets de Milgram (qui utilisait des sujets blancs et des eleves de 
race blanche) en condition de choix du choc, ce n’est plus le cas lorsqu’elle 
est de race noire. II semble que les effets de differenciation ethniques operent 
en defaveur des eleves du groupe exterieur. Meme dans ces cas extremes, ces 
facteurs de differenciation semblent operer de maniere toujours negative. 

Les experiences que nous venons de presenter ont eu pour objet la mani- 
pulation des caracteristiques de la victime ou de la distance physique entre 
elle et le sujet. Rappelons toutefois que si la victime est un element cle de 
cette trilogie professeur-eleve-experimentateur, celle qui a le plus d’impor- 
tance est, semble-t-il, le representant de 1’ autorite. Pour cette raison et 
toujours dans le cadre de ce registre des variables contextuelles, Milgram a 
tente d’apprecier l’impact de ce facteur en manipulant, comme precedem- 
ment, l’effet de la distance physique qu’il y avait entre l’experimentateur et 
le professeur mais, egalement, en manipulant son degre de legitimite. 

2.1.3 La proximite de I ’autorite 

Dans la mesure ou l’on sait que les injonctions de 1’ autorite semblent avoir 
un impact fort sur le comportement du sujet si l’on compare les resultats des 
niveaux de chocs expedies en condition de choix du niveau de punition et 
ceux observes en condition de base, on est en droit de penser que la presence 
de 1’ autorite exerce une influence determinante sur le sujet. Milgram a tente 
de tester cet aspect de la relation entre le sujet et 1’ autorite. Dans une 
premiere serie d’ experiences ou cent-vingt homines ont ete testes (toujours 
des volontaires obtenus par voie de presse pour une demande de participa- 
tion a une etude scientifique sur la memoire), Milgram a repris la condition 
de base (toujours cette volonte de replication) et a manipule deux autres 
conditions ou 1’ implication de 1’ autorite diminuait. Neanmoins, a la lecture 
de Particle dans lequel cette experience a ete presentee (Milgram, 1965a), on 
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constate que 1’ autorite etait a quelques pas seulement du sujet-professeur. Or, 
dans les autres experiences, il semble qu’elle etait eloignee de deux a trois 
metres. On verra que cette difference a son importance. Dans la seconde 
condition, apres avoir donne ses instructions, T experimentateur quittait la 
salle et donnait ensuite ses injonctions de continuer par telephone. Enfin, 
dans une troisieme condition, les instructions etaient simplement donnees 
par une bande enregistree activee des T entree du sujet dans le laboratoire. 
Cette fois, 1’ autorite n’ etait plus presente ni physiquement ni a distance. Les 
resultats qui ont ete obtenus sont presentes dans le tableau 1.8 ci-dessous. 
Bien entendu, ici, le critere de l’obeissance a ete celui defini par Milgram : 
trois fois 450 volts. 



Experimentateur present 1 


Experimentateur donnant 
ses ordres par telephone 


Bande enregistree 


90.0 


22.5 


12.5 



Tableau 1.8 

Taux d'obeissance tot ale (en %) selon le degre 
de proximite de V experimentateur 

On mesure, sans ambiguite, l’importance de la presence de T autorite sur 
le comportement d’obeissance du sujet. II ne s’agit done pas d’une obeis- 
sance aveugle uniquement imputable au respect d’un contrat initialement 
donne. II semble que la presence physique renforce ce pouvoir vraisembla- 
blement en rendant plus difficile pour le sujet son opposition aux ordres. 
Lorsque T autorite n’est plus presente, cette opposition devient importante. 
Des anecdotes interessantes sont egalement rapportees par Milgram sur le 
comportement du sujet lorsque Tautorite n’etait pas presente. Ceux-ci etaient 
observes par le biais d’une glace sans tain et tous les chocs qu’ils expediaient 
etaient automatiquement enregistres. On a pu observer que certains sujets 
ont administre des chocs moins eleves que ceux qu’ils devaient administrer. 
Ils n’ont d’ailleurs pas hesite a mentir a Tautorite en condition de contact 
telephonique en assurant qu’ils avaient bien expedie le choc a l’intensite 
voulue. 

On constate bien que la presence physique de Tautorite a un impact consi- 
derable sur le comportement du sujet. II semble que ce soit bien cette 
presence et elle seule qui conduise le sujet a la defier. Milgram (1974) 



1. On peut constater que le taux de soumission est plus eleve que celui observe habituellement. 
Bien que cela puisse etre lie a des variations d’echantillonnage, la difference est statistiquement 
significative. Aussi, on est en doit de penser que ce taux plus eleve est certainement lie au fait 
que cette condition n’etait pas totalement identique aux conditions de base utilisees precedem- 
© ment dans la mesure ou Tautorite etait bien plus proche, physiquement, du sujet. 




44 



PSYCHOLOGIE DE LA MANIPULATION ET DE LA SOUMISSION 



rapporte une autre experience oil on a commence par des instructions par 
telephone puis par un retour de l’experimentateur dans la salle. Les resultats 
montreront un taux d’obeissance totale conforme a celui de la condition de 
base. Meme si le sujet a defie 1’ autorite, par exemple en n’administrant pas le 
choc a l’intensite demandee, le retour de l’experimentateur le conduit a 
adopter, a nouveau, un comportement de soumission totale. II semble done 
plus difficile de defier 1’ autorite si elle est physiquement presente a quelques 
pas ou metres de vous. 

Cet effet de l’importance de la simple presence physique de l’autorite est 
encore renforce par les resultats observes par Mantell (1971). Ce chercheur 
avait en effet montre un taux plus eleve d’obeissance en condition controle 
dans son experience (choix de l’expedition ou non d’un choc par le profes- 
seur) lorsque 1’ autorite ne cessait de repeter, a chaque hesitation du profes- 
seur, que c’ etait a lui de decider mais que, s’il le faisait, il fallait qu’il 
augmente graduellement le niveau de choc par rapport au precedent. Meme 
si le taux d’obeissance a ete bien moindre ici que dans la condition oil 
l’experimentateur exhortait le professeur a continuer (7 % en condition 
controle a 450 volts contre 85 % en condition experimentale), on a tout de 
meme observe une augmentation du niveau moyen de punition (50 % a 
250 volts contre 5 % en situation controle habituelle). Si Ton se fonde sur les 
experiences anterieures, il n’est done pas etonnant que cette « demi- 
pression » exercee par l’autorite ait produit un « demi-effet ». 

2.1.4 La legitimite de l’ autorite 

Independamment de cette presence physique, il ne faut pas oublier le cadre 
institutionnel dans lequel l’experience de Milgram s’est deroulee et la 
legitimite accordee a ceux qui y travaillaient. En effet, l’experimentateur, 
source d’ autorite, est ici le porteur d’un projet scientifique, un expert de 
surcroit legitime par son appartenance a une universite celebre aux Etats- 
Unis et mondialement connue : l’universite de Yale. Mais, lorsque l’on erode 
cette legitimite en retirant ce prestige institutionnel a l’experimentateur ou en 
lui retirant toute expertise, obtient-on les memes resultats ? Cette question a 
intrigue plusieurs chercheurs, dont, naturellement, Stanley Milgram lui- 
meme. En 1965, celui-ci imagina de deplacer le lieu d’ experimentation tout 
en conservant l’integralite de la procedure (Milgram, 1965a). Cette recher- 
che a ete realisee par quarante hommes toujours selectionnes de la meme 
maniere que dans toutes les autres experiences. La procedure generale de 
cette experience etait identique a la condition de feed-back auditif. Toutefois, 
plutot que d’avoir lieu dans les locaux de l’universite de Yale, celle-ci avait 
lieu dans un immeuble d’une banlieue industrielle d’une ville moyenne des 
Etats-Unis (Bridgeport). Dans l’annonce parue dans la presse pour les solli- 
citations de sujets, l’experience etait supposee etre conduite par une organi- 
sation inconnue appelee les « chercheurs associes de Bridgeport ». 
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L’experience se deroulait dans des bureaux d’un immeuble commercial 
situes dans une zone industrielle. Lorsque le sujet arrivait, il etait accueilli de 
la meme maniere et par les memes protagonistes que dans les experiences 
precedentes. On disait aux sujets, s’ils en faisaient la demande, que l’organi- 
sation qui faisait la recherche etait privee et appartenait a un groupe d’indus- 
triels faisant des enquetes. 

Les resultats obtenus dans cette experience montreront un taux d’obeis- 
sance totale de 47.5 %. Certes, comme on le voit, ce taux est legerement 
inferieur a celui observe traditionnellement dans le laboratoire de T univer- 
sity de Yale mais il est tout de meme tres eleve. II est done possible que la 
legitimite de T autorite soit incarnee dans l’exercice de son activite scientifi- 
que et non pas par 1’ institution ou il l’exerce. Il est a noter que Milgram 
(1974) rapporte, a Tissue de Tentretien post-experimental, des faits qui ont 
montre que les sujets avaient plus de doutes sur ces chercheurs que lorsque 
T experience se deroulait a l’universite de Yale. Aussi, nous avons tente de 
comparer les courbes d’apprentissage dans les deux lieux. Ces courbes sont 
presentees dans la figure 1.9 ci-dessous. 




Figure 1.9 

Courbes d'obeissance selon le lieu d’ experimentation 

Comme on peut le voir, quelques petites differences peuvent etre obser- 
vees entre les deux conditions. Lorsque 1’experience s’est deroulee a Bridge- 
port, deux personnes ont refuse de participer a T experience. On observe en 
outre que la desobeissance est plus lineaire alors que, a l’universite de Yale, 
elle est monotone. Neanmoins, passe le vingt-troisieme curseur (345 volts), 
moment ou l’eleve ne reagit plus, on observe la meme stagnation dans les 
deux situations. Conjuguee au taux final d’obeissance obtenu dans les deux 
situations, on confirme, ici, le faible impact du lieu d’ experimentation. Il 
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semble done que la legitimite de 1’ autorite, dans cette experience, ne soit pas 
incarnee par son lieu d’exercice. 

Une autre faqon de tester cette legitimite de 1’ autorite est celle employee 
par Mantell (1971). Plutot que de se fonder sur le prestige de l’institution 
scientifique, celui-ci a imagine de faire venir le sujet alors qu'un compere- 
professeur etait deja en train d’officier. L’experimentateur pretextait un 
retard et demandait done au sujet de rester dans la salle et d’attendre. La 
procedure avec le compere -professeur reprenait et, alors qu’il s’opposait a 
l’autorite, et l’interrogeait sur les raisons de continuer, on apprenait que 
l’experimentateur etait, en fait, un etudiant, n’appartenant pas a l’institut 
scientifique ou se deroulait 1’ experience et qui realisait une experience qui 
n’etait pas supervisee. De fait, on observera, lorsque le sujet se retrouvait 
quelques minutes apres en position de professeur, une diminution du taux 
d’obeissance finale. Toutefois, comme dans l’experience precedente, 52 % 
des sujets iront jusqu’au bout. En outre, il faut savoir que le compere-profes- 
seur qui precedait le sujet avait pour consigne de desobeir. Or, ce facteur a 
deja, en soi, un impact sur le comportement de desobeissance du sujet. 
Aussi, trouver un taux aussi eleve de soumission montre bien a quel point 
cette legitimite accordee est difficile a ebranler. Ceci est d’autant plus vrai 
qu’une recherche de Bock et Warren (1972) a compare l’obeissance des 
sujets selon que l’experimentateur etait un etudiant ou un pretre. Aucune 
difference ne sera observee : le niveau de choc restant eleve dans les deux 
cas. 

Bien entendu, ces trois experiences relatees ne sont pas comparables. 
Chez Milgram, la legitimite scientifique est conservee mais plus la legitimite 
institutionnelle tandis que dans celle de Mantell, la legitimite institutionnelle 
est maintenue mais 1’ autorite perd un peu de credit. II semble que pour tester 
cet effet de la legitimite, il faudrait pouvoir faire une experience combinant 
un lieu moins prestigieux et une autorite moins legitime. 

2.1.5 Autorite contradictoire 

La cohesion du comportement de 1’ autorite peut etre un aspect qui participe 
a la confiance qu’on lui accorde et, du coup, favorise la soumission du sujet. 
Qu’advient-il si 1’ autorite doute de la necessite de continuer ? 

Cette interrogation a fait l’objet d’une experimentation de la part de 
Milgram. Il imagina une reprise de son paradigme (Milgram, 1974) ou il n’y 
avait pas une, mais deux sources d’ autorite (deux experimentateurs vetus 
chacun d’une blouse de laboratoire) presentes dans la salle d’apprentissage 
en compagnie du sujet. Il etait prevu qu’a un moment donne (a 150 volts 
exactement), ces deux autorites soient en contradiction. L’une disait qu’il 
fallait arreter en raison des risques qu’il y avait a continuer tandis que 1’ autre 
persistait a dire qu’il etait indispensable de continuer. Les resultats qui furent 
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obtenus et que nous presentons dans la figure 1.10 ci-dessous avec la courbe 
d’obeissance obtenue en condition ou le sujet est soumis a une seule autorite 
parlent d’eux-memes sur les effets de cette contradiction. 




Figure 1.10 

Courbes d’obeissance dans le cas du paradigme de base avec feed-back audio et 
dans celui ou deux autorites se contredisent sur la poursuite de l ’experimentation 

La fleche marque le moment ou la contradiction entre les deux autorites 
apparait. Le resultat est eloquent : la quasi-totalite des sujets cesse immedia- 
tement 1’ experience. Seul un sujet poursuit encore a un niveau. Au final, 0 % 
d’obeissance est obtenu. II est clair que les sujets ont puise dans cette 
contraction apparente entre les deux sources d’ autorite, les ressources 
necessaires pour defier l’une des autorites et pour revenir sur le contrat 
initial. 

■ Le contexte : un puissant facteur d’ influence 

L’ ensemble des travaux que nous venons de presenter montre bien a quel 
point les valuations contextuelles introduites dans le dispositif experimental 
peuvent influencer le comportement du sujet. On a pu voir ici que le taux 
d’obeissance peut varier de 90 % a 0 % alors meme que, de maniere gene- 
rale, les sujets ont les memes caracteristiques et que la tache qui leur est 
demandee et les instruments pour la realiser sont les memes. La preuve est 
faite que ce contexte que l’on manipule constitue une information captee, 
integree et analysee par le sujet et qui, selon le cas, le conduit a obeir plus 
massivement ou a defier l’autorite. II s’agit la, encore une fois, de la preuve 
manifeste que le sujet n’est pas plonge dans un etat second des les debuts de 
l’experience et qui l’empeche d’etre sensible a la souffrance de la victime. II 
n’est pas non plus le monstre qui cherche a exprimer sa perversion en faisant 



48 



PSYCHOLOGIE DE LA MANIPULATION ET DE LA SOUMISSION 



souffrir quelqu'un qui ne lui a rien fait. Au contraire, il semble etre a l’affut 
de tout ce qui peut lui permettre de se tirer de la situation conflictuelle dans 
laquelle il se trouve. Cela tend bien a prouver que c’est bien 1’ insertion du 
sujet dans un contexte donne qui le predispose a obeir aux ordres. 



2.2 Les facteurs dispositionnels et la soumission 

Si les travaux precedents ont bien mis en evidence que l’hypothese d’un 
sujet avide d’exercer sa cruaute en faisant souffrir une personne ne resiste 
pas bien longtemps a 1’ investigation scientifique (on se demande dans ce cas, 
pourquoi, en condition de choix, les sujets ne vont pas directement a 
450 volts), pour autant, on ne peut exclure que d’autres facteurs de differen- 
ciation de la personnalite puissent exister. Aussi, tout naturellement, une telle 
hypothese explicative a-t-elle fait l’objet d’ investigations meme, si, au 
demeurant, ceux qui ont effectue ces recherches pouvaient difficilement 
expliquer les effets de situation presentes ci-dessus en termes de difference 
de personnalite. Il en va de meme des travaux sur les croyances des sujets ou 
sur leur degre d’ inconscience dans les enjeux de la tache. Chacun de ces 
aspects a fait l’objet de recherches, ce qui permet aujourd’hui de fournir 
quelques renseignements sur 1’ importance de ces facteurs qui, malgre leur 
difference, ont tous en commun le meme sujet d’etude : l’individu qui 
commence a presser les boutons. On est done la, comme on le voit, loin des 
preoccupations situationnelles si cheres a Milgram. 

2.2.1 Personnalite et soumission : 

des gens resistants et soumis par nature ? 

Malgre les variantes situationnelles, on trouve toujours des sujets qui obeis- 
sent ou qui desobeissent alors que l’on s’attendait a l’effet inverse. On peut 
done penser qu’il y a des effets lies a la personnalite du sujet. A notre 
connaissance, c’est encore Milgram, comme on le voit, non refractaire a une 
telle hypothese, qui a initie ce type de travaux. En 1966, Emls et Milgram 
procederont en effet a des tests de personnalite et a des entretiens de nature 
quasiment clinique appliques aux sujets avant qu’ils ne commencent les 
experiences en condition de base. Par la suite, selon que les sujets etaient 
obeissants ou desobeissants, leurs scores ont ete compares. 

Le test du MMPI (test de personnalite mesurant certains traits de person- 
nalite comme 1’ anxiete mais aussi des dimensions de la nosologie psychiatri- 
que) a ete applique aux sujets. Le California F Scale etait egalement 
administre (autre test de personnalite fonde sur l’inventaire de traits : 
anxieux, intolerant, etc.). Des questions complementaires etaient egalement 
posees (description de la personnalite de leur pere, mere et de soi-meme, 
punition de ses enfants, punitions subies, etc.). Dans un second temps, une 
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evaluation sous forme de traits de differents concepts etait effectuee. Les 
sujets devaient evaluer differents concepts qui leur etaient donnes (universite 
de Yale, Justice, Leader, Adolf Eichman, etc.) a l’aide d’echelles d’adjectifs 
bipolaires (dur-souple, bon-mauvais, etc.). Ensuite, on lisait au sujet des 
situations hypothetiques portant sur des problemes d’obeissance et de 
desobeissance a 1’ autorite, la punition et le pardon a l’egard d’autrui, etc. On 
leur demandait de donner leur avis sur chaque situation. 

Comme on le voit, Elms et Milgram n’ont pas lesine sur les moyens 
d’investigation de la personnalite. De plus, ils ont systematiquement tenu 
compte du niveau d’education des personnes dans leur analyse. Pour autant, 
peu de differences seront observees et encore ne seront-elles pas toujours 
consistantes. On observera ainsi que les sujets obeissants s’estimaient moins 
proches de leur pere que les desobeissants. Egalement, ces derniers ont fait 
mention de plus de privation emotionnelle et physique et plus de punitions 
physiques que les sujets obeissants. S’il semble que les sujets desobeissants 
ont manifeste plus de difficulty relationnelle avec leur principale figure 
d’autorite -ici, le pere - cela n’affecte pas leur evaluation. En effet, on 
observera que les sujets obeissants utilisent plus de traits negatifs et moins de 
traits positifs que les sujets desobeissants pour decrire, spontanement, la 
personnalite de leur pere ou de leur mere. Une difference sera egalement 
observee avec le California F Test : Elms et Milgram observant que les 
desobeissants manifestent un trait de dominance plus eleve mais qu’ils appa- 
raissent egalement comme ayant un plus haut niveau de responsabilite 
sociale. Toutefois, pour les nombreuses autres dimensions potentiellement 
en lien avec un comportement de soumission ou de non-soumission (agressi- 
vite, frustration, inhibition, etc.), aucune difference ne sera observee. II reste 
done difficile de tirer des conclusions sur de telles differences notamment 
lorsqu’elles ne sont pas corroborees par des differences marquees avec les 
tests de personnalite comme le MMPI avec lequel aucune difference n’a ete 
observee entre les sujets obeissants et desobeissants. Elms et Milgram 
concluront d’ailleurs leur article en disant qu’une personnalite bien determi- 
nee n’est pas associee avec l’un ou l’autre des comportements meme s’il 
existe quelques petites dimensions qui, qa et la, produisent des distinctions 
entre les personnes. 

Malgre ces resultats peu encourageants, d’ autres recherches ont tente 
d’evaluer le poids de facteurs dispositionnels ou personnologiques dans le 
cadre de la soumission a 1’ autorite. Miranda, Caballero, Gomez et Zamorano 
(1981), dans une recherche conduite en Espagne, ont utilise une echelle 
d’ introversion-extraversion et n’ont pas trouve d’effet. Neanmoins, ces cher- 
cheurs ont egalement invoque le manque de relation de cette dimension avec 
l’autorite. De fait, l’autoritarisme (attitude d’obeissance favorable envers une 
autorite morale) serait une mesure adequate. Aussi, quelques recherches ont 
ete realisees avec cette echelle. Altemeyer (1988) trouvera, avec une echelle 
d’autoritarisme, une correlation avec la punition. Toutefois, ici, il s’agissait 
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d’une auto-administration de chocs (le sujet s’expediait des chocs electriques 
lorsqu’il se trompait) dans le cadre d’une tache d’ apprentissage verbal. On 
n’est done pas dans le cas de l’experience de Milgram. Le niveau de juge- 
ment moral semble egalement avoir un effet puisque l’on a trouve des scores 
plus eleves chez les sujets desobeissants (Kohlberg, 1969). Burley et 
McGuiness (1977) ont egalement observe que ceux ayant un score d’intelli- 
gence sociale (aptitude a comprendre les autres personnes) eleve obeissaient 
moins a l’experimentateur. Le niveau de confiance que Ton accorde a la 
source d’ autorite serait egalement un facteur influent de V autorite. On peut 
done penser que plus le sujet fait confiance a 1’ autorite (chocs douloureux 
mais pas mortels) plus il obeit. Holland (1967) n’a pourtant pas trouve de 
relation entre confiance et obeissance. 

Comme on le voit, certains resultats sont observes mais toutes les dimen- 
sions ne sont pas des dimensions de personnalite (par exemple, 1’ intelligence 
sociale). II n’y a pas toujours de consistance entre les recherches et, surtout, 
entre les dimensions mesurees et le comportement du sujet. De plus, nous 
n’avons pas cite ici les nombreuses recherches ou aucun effet n’a ete observe 
(■ cf a ce sujet Blass, 1991). Les quelques resultats observes apparaissent plus 
comme anecdotiques et on ne peut pas conclure qu’il y a une structure de 
personnalite en lien avec l’obeissance et une autre avec la desobeissance. 

2.2.2 Role des croyances dans l 'obeissance 

Un autre facteur qui a ete evalue comme cause possible de differenciation 
entre les obeissants et les desobeissants est constitue par les croyances des 
sujets et leur effet sur le comportement. Miller (1975) a observe que des 
sujets externes au sens de Rotter (1966) (personnes qui expliquent ce qui leur 
arrive a l’aide de causes externes : « j’ai reussi a l’examen car cette annee le 
sujet etait facile », « j’ai echoue parce que les membres du jury etaient des 
vieux ») obeissaient plus a des ordres emanant d’une autorite de haut statut 
que de bas statut. II serait done potentiellement plus sensible a la legitimite 
de 1’ autorite. Neanmoins, on ne trouve pas le pendant d’une telle sensibilite 
avec les sujets internes (personnes qui expliquent ce qui leur arrive a l’aide 
de causes internes : « j’ai reussi a l’examen car cela fait un an que, chaque 
semaine, je consacre 10 heures par semaine a qa », « j’ai echoue parce que 
j'ai “glande” toute l’annee»). Holland (1967), contrairement a Miller 
(1975), avait observe que les internes apparaissaient moins obeissants dans 
cette condition. Pour Strickland (1977), il y aurait done la preuve que les 
personnes internes se rebellent plus contre les ordres emanant de l’experi- 
mentateur. Cette hypothese, quoique tres interessante, n’a pas ete demontree 
de maniere experimentale. Schurz (1985) qui a amene des sujets a adminis- 
trer des « ultrasons » qualifies de graduellement douloureux a des victimes, 
a observe 80% d’obeissance totale mais aucun lien n’a pu etre etabli 
entre 1’ obeissance et l’intemalite/extemalite ou avec d’ autres echelles de 
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croyances ou de personnalite. II observera simplement que les sujets 
desobeissants acceptaient plus la responsabilite personnelle de leurs actes 
que les sujets obeissants. 

En ce qui concerne la croyance religieuse, differentes recherches ont 
egalement ete realisees. L’idee etant que les personnes croyantes sont plus 
susceptibles d’obeir en raison de l’acte d’obeissance en une entite spirituelle 
qui est associee a la croyance religieuse. Une recherche de Bock et Warren 
(1972) corroborera cette hypothese en montrant que l’obeissance tend a croi- 
tre au fur et a mesure que le degre d’orientation religieuse du sujet croit. 
Ainsi, les sujets croyants et pratiquants sont plus obeissants que les sujets 
non croyants. Toutefois, dans leur recherche, les niveaux de chocs ne seront 
pas tres eleves puisque le sujet etait laisse libre de la punition a administrer. 
Le fait que la vie soit sous le controle d’une entite divine influence peut-etre 
le sujet et le conduit a etre plus obeissant mais cela reste encore a demontrer. 

Comme on le voit, dans l’ensemble, il n’y a pas de lien veritable entre 
croyance et obeissance. Bien entendu, nous devons rester prudents en raison 
du faible nombre de recherches ayant etudie ce lien. Neanmoins, pour 
l’heure, on est bien oblige d’admettre qu’il n’y a pas, comme pour la person- 
nalite, de preuves experimentales de la validite d’une hypothese selon 
laquelle la soumission a 1’ autorite resulterait de croyances possedees par les 
sujets. 



2.2.3 L’hypothese d’un sujet inconscient de ses actes 

L’hypothese d’un sujet non conscient de ce qu’il faisait a egalement ete 
avancee pour expliquer les taux aussi eleves d’obeissance dans le cadre du 
paradigme de Milgram. Cette hypothese ne resiste pas longtemps a l’examen 
du comportement des sujets qui, pour la plupart, sont passes par les affres de 
la souffrance morale parfois la plus extreme afin de produire le comporte- 
ment attendu de la part de l’experimentateur. On a du mal, ici encore, a 
expliquer les effets de certaines variables situationnelles si, comme on le dit, 
le sujet est totalement inconscient de ses actes. L’ inconscience, dans toutes 
les conditions, devrait conduire le sujet a exprimer le meme niveau de 
soumission. 



■ L' obeissance au risque de sa propre seen rite : un sujet aveugle et... sourd 

Afin de tester la pertinence de cette hypothese, quatre chercheurs ont 
imagine de renforcer cette prise de conscience chez les sujets. L’ experience 
de Martin, Lobb, Chapman et Spillane menee en 1976 constitue une innova- 
tion majeure du paradigme de Milgram dans la mesure oil les risques encou- 
rus par l’acte exige de l’autorite n’etaient pas susceptibles de porter atteinte a 
la sante physique d’ autrui mais a celle du sujet. De fait, en procedant ainsi, le 
sujet devrait prendre conscience, de maniere plus radicale, des enjeux lies 
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aux attentes de l’experimentateur. II fallait toutefois imaginer quelque chose 
de credible et d’alternatif a I’ expedition de chocs electriques. Martin et ses 
collaborateurs imaginerent un dispositif experimental oil on faisait croire au 
sujet que, en se soumettant aux injonctions de I’ autorite, il encourait des 
risques pour sa propre sante. Dans leur experience oil quarante- 
deux adolescents d’un college australien etaient utilises comme sujets, la 
console permettant traditionnellement d’expedier les chocs electriques etait 
remplacee par un emetteur « de sons de haute frequence » presente sous la 
forme d’un grand enregistreur avec de multiples raccordements et un casque 
d’ecoute. Sur la paroi de 1’ enregistreur, apparaissaient des niveaux indiquant 
les risques associes a remission de sons de differentes frequences (0 : pas de 
danger... 3 : danger condition 1 - risque possible d’une perte auditive de 
l’ordre de 5 %. . . 8 : niveau de danger extreme - perte auditive de l’ordre de 
50 % enregistree a ce niveau. . . 10. . .). La source d’autorite dans cette expe- 
rience etait incarnee par un homme se presentant comme un scientifique 
specialiste du son. II expliquait ensuite au sujet qu’il allait devoir ecouter des 
sons de tres haute frequence allant de seuils sans danger a des seuils dange- 
reux oil on savait que seule une personne sur vingt n’avait aucun risque en 
raison de capacites auditives particulieres. L’experimentateur pretextait que 
le but de l’experience etait de reperer certaines habilites a ecouter des sons 
haute frequence au-dela des capacites normales humaines. On rajoutait que 
l’on souhaitait, pour l’interet de la recherche, que le sujet puisse aller dans 
les plus hauts niveaux de frequences. L’experimentateur insistait ensuite sur 
le caractere volontaire de la participation puis il demandait au sujet de 
remplir un pre-questionnaire permettant de mesurer son anxiete et sa 
confiance dans l’experimentateur, pendant que lui-meme s’occupait du mate- 
riel. L’experimentateur rappelait ensuite les risques au sujet et lui demandait 
de bien lire la grille des risques affichee. Puis le casque etait place sur les 
oreilles du sujet et celui-ci commenqait l’experience. On enregistrait le 
niveau d’emission de sons haute frequence que le sujet s’auto-administrait 
puis on lui demandait de s’arreter. Le sujet etait ensuite interroge sur les 
raisons qui 1’ avaient pousse a choisir telle ou telle frequence. 

Sur les quarante-deux sujets de l’experience, trente-neuf ont accepte de 
continuer a participer (92.8 %). Comme le choix de la frequence etait laisse a 
1’ appreciation du sujet, la proportion de sujets pour chaque niveau de risque 
a ete calculee et elle est presentee dans le tableau 1.9 ci-apres. 



Niveau d'emission et message mentionne 


Proportion 


NO : pas de danger 


0.0 


N1 : 5 % de perte auditive possible 


0.0 


N2 : 8 % de perte auditive possible 


0.0 


N3 : danger condition 1 - 1 0 % de perte auditive possible 


2.6 

KS 1 - 
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r ^ 

N4 : danger condition 2 - 1 2 % de perte auditive possible 


0.0 


N5 : danger condition 3 - 1 5 % de perte auditive possible 


2.6 


N6 : danger de haut niveau - 20 % de perte auditive possible 


15.4 


N7 : danger de haut niveau - 30 % de perte auditive possible 


10.3 


N8 : danger de tres haut niveau - 50 % de perte auditive a ce niveau 


10.3 


N9 : condition bleue - frequence ultra frequence maximum 


5.1 


N10... 


53.9 



Tableau 1.9 

Proportion de sujets ayant choisi I’un des 11 niveaux 
mentionnes sur la grille (en %) 

Dans cette experience, 54 % des sujets (21 personnes sur 39) optent pour 
le niveau d’emission le plus eleve (vous aurez bien entendu compris 
qu’aucun son n’etait emis) sachant que, selon les dires de l’experimentateur, 
c’etait celui qui presentait le plus d’interet scientifique pour lui. Pourtant ce 
niveau ne porte qu’une mention laconique contenant des points ouvrant a 
toute interpretation. De plus, en raison de la gradation progressive des 
niveaux de risques, on peut penser que ce niveau a bien ete perqu comme le 
plus risque. Pourtant, plus de la moitie des sujets choisissent ce niveau. On 
notera, en outre, que les autres sujets ont opte pour des niveaux de risques 
eleves puisque le cumul des frequences montre que 92 % des sujets ont opte 
pour un niveau 6 et superieur. D’une certaine maniere, ces resultats confir- 
ment ceux de Mantell (1971). Ce chercheur avait en effet montre un taux 
plus eleve d’obeissance en condition controle dans son experience (choix de 
l’expedition ou non d’un choc par le professeur) lorsque 1’ autorite ne cessait 
de repeter, a chaque hesitation du professeur, que c’etait a lui de decider mais 
que, s’il le faisait, il fallait qu’il augmente graduellement le niveau de choc 
par rapport au precedent. On a observe que les sujets ont eu tendance a aller 
plus loin que lorsqu'ils etaient laisses absolument libres du choix de la puni- 
tion. Nous avons deja signale qu'une demi-pression exerce une demi-obeis- 
sance totale. II est done possible que, dans l’experience de Martin et al. 
(1976), la suggestion de ce que preferait l’experimentateur a sans doute 
exerce la meme pression et explique peut-etre pourquoi un taux aussi eleve 
de personnes a ete au dernier niveau ; le plus incertain de tous les niveaux. 

L’ analyse de l’entretien qui succedait a la phase d’ experimentation a 
montte que 90 % des sujets avaient eu foi en ce que disaient les experimenta- 
teurs. Pour expliquer les raisons qui les ont conduits a s’auto-administrer de 
tels niveaux reputes dangereux, les sujets ont mentionne T avoir fait dans 
43 % des cas en raison de la confiance dans le caractere officiel de T autorite 
de l’experimentateur, 17 % en raison de l’importance des experiences, 17 % 
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en raison du caractere raisonnable de la demande et enfin 14 % en raison de 
la confiance accordee a l’experimentateur en tant qu’etre humain. C’est done 
la confiance dans l’experimentateur qui est le plus souvent invoquee pour 
justifier leur comportement et le choix du niveau le plus eleve. La confiance 
aveugle dans 1’ autorite semble d’ailleurs largement expliquer le comporte- 
ment des sujets dans cette experience, puisque des analyses complementaires 
montreront que plus cette confiance est elevee, plus le sujet tend a utiliser un 
niveau eleve de frequence d’emission. 

On observe done que la soumission est importante dans cette recherche et 
que, comme dans les travaux sur le paradigme de Milgram, la majorite des 
sujets atteint le dernier niveau alors que les consequences de l’obeissance 
devraient affecter l’individu lui-meme. Si on observe, comme le montre la 
figure 1.11 ci-dessous, les taux d’arret de soumission en surimpression avec 
les resultats de Milgram, on observe neanmoins de petites differences de 
trace. 




Figure 1.11 

Taux de desobeissance cumulee dans T experience de Milgram 
en condition de feed-back audio et de Martin et al. ( 1976) 

Comme on peut le voir, dans l’experience de Martin et al., la croissance 
est extremement monotone pour les six premiers niveaux. Le niveau 7 
marque le debut de la differenciation entre les sujets et la croissance des 
frequences suit alors une tendance lineaire. Vraisemblablement, la mention 
« Danger de haut niveau » a fait son effet. Chez Milgram, la tendance est la 
meme au debut, on observe une progression monotone du taux de 
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desobeissance puis, a partir de 165 volts, ce taux de desobeissance fait un 
bon important (165 volts etant le moment ou l’eleve informait le sujet qu’il 
avait eu des problemes cardiaques). Passe ce cap, la croissance de la 
desobeissance redevient monotone. On voit bien que certains sujets sont 
sensibles a 1’ information qui leur arrive et ne sont pas dans une demarche de 
pure soumission aux suggestions (experience de Martin et al .) ou aux injonc- 
tions de 1’ autorite (experience de Milgram). 

On observe done que, malgre le renforcement de la prise de conscience 
des consequences de ses actes, le sujet maintient un haut niveau de soumis- 
sion a 1’ autorite. Les resultats de cette experience, joints a 1’ analyse du 
comportement des sujets dans le cadre du paradigme de Milgram et des 
differentes variantes contextuelles, ainsi que 1’ analyse de leur perception de 
la situation a Tissue des entretiens qui succedaient a T experience semblent 
attester que Thypothese de l’inconscience est neanmoins peu heuristique 
pour expliquer les resultats obtenus. 

Dans cette partie, nous avons essaye de faire une analyse des travaux qui 
ont tente de mettre en evidence le poids des facteurs inherents a la personne 
et a sa structure psychologique et personnologique sur son comportement de 
soumission. Meme si certains resultats interessants sont observes, on ne peut 
pas dire que l’impact de ces facteurs soit aussi net que lorsque des variations 
situationnelles sont introduites. Bien entendu, nous ne contestons pas que 
certaines personnalites, certaines croyances, predisposent a la soumission 
mais il sernble que, de maniere generale, le degre de variability des croyan- 
ces et des personnalites est tel qu’il conduit a voir une large part de person- 
nes aux caracteristiques tres distinctives obeir a une autorite meme lorsqu’il 
s’agit de commettre un acte moralement inacceptable. De plus, malgre quel- 
ques resultats, il ne faut pas oublier que la plupart des recherches relatees ici 
sont de nature correlationnelle. Il reste a demontrer de maniere experimen- 
tale si diverses croyances, diverses personnalites conduisent bien a des diffe- 
rences importantes. Pour ce faire, il faudrait distinguer clairement ces 
differents types de personnalite et leur faire realiser la tache pour pouvoir 
ensuite les comparer. De plus, malgre ces differences, il ne faut pas non plus 
oublier une chose qui est tres clairement mise en evidence dans T analyse de 
la courbe d’obeissance des sujets en situation de base. Jusqu'a 300 volts, 
presque tous les sujets sont obeissants. Comme l’a mentionne Zimbardo 
(1974), la soumission est partout, meme chez les sujets de Milgram qui ont 
desobei. Ils n’ont pas proteste, pas voulu porter plainte, intervenir, etc., ils 
sont restes sur leur chaise, attendant poliment que T autorite les laisse partir. 
Pour cet auteur, il n’y a done pas a s’interroger sur les determinants person- 
nels de la soumission mais plutot sur T analyse des facteurs qui permettent 
d’eviter qu’elle ne se manifeste aussi facilement. 
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2.3 Comprendre l’obeissance par la desobeissance 

La meilleure faqon de comprendre pourquoi les sujets ont obei ne serait-elle 
pas de voir comment les sujets ont ete amends a desobeir ? Si, comme nous 
avons pu le voir, quelques donnees liees a la personnalite du sujet ont ete 
mises en evidence, d’autres chercheurs ont tente une autre approche en 
etudiant precisement le comportement des sujets tout au long de la proce- 
dure. Cette approche, qui est la plus recente et qui prouve encore l’interet 
que de nombreux chercheurs en psychologie sociale portent a la soumission 
a 1’ autorite, est celle utilisee par Modigliani et Rochat en 1995. Ces cher- 
cheurs ont releve que, dans le paradigme de Milgram, on a generalement 
explique le comportement des sujets en terme de facteurs situationnels et 
personnels. On sait aussi que, plus modestement, l’interaction entre ces deux 
niveaux d’analyse a ete etudiee (Blass, 1991). Pourtant, selon eux, il 
conviendrait d’analyser ce paradigme et surtout ce qui s’y deroule de 
maniere dynamique en tenant compte du fait que, tout au long de l’experi- 
mentation, le sujet est insere dans un processus d’interaction avec V autorite, 
la victime et d’autres personnes et que cela peut conduire a faciliter l’obeis- 
sance ou conduire a la desobeissance. L’ analyse des extraits filmiques de 
l’experience de Milgram montre tout a fait que les interactions du sujet avec 
l’experimentateur sont differentes selon les personnes et conduisent a des 
situations sociales distinctives meme si, pour Milgram, les conditions experi- 
mentales semblent etre les memes : ces differences d’interaction provenant 
du sujet comme de 1’ experimentateur selon un processus dynamique. En 
effet, on se doute bien que 1’ experimentateur ne puisse pas toujours se 
comporter de la meme maniere selon les sujets et qu’il doit essayer d’adapter 
ses propos et son comportement en fonction des personnes meme si on sait 
qu’il doit tenter de conserver le plus de neutrality possible en suivant la 
meme ligne comportementale. Aussi, pour Modigliani et Rochat, on pourrait 
prendre en compte la dynamique de la situation et la personnalite du sujet. 
Pour ces chercheurs, il convenait done de partir des sequences du film laisse 
par Milgram (1965a) oil l’on pouvait voir des enregistrements du processus 
avec de nombreux sujets. L’interaction initiale entre le sujet et l’experimen- 
tateur commencee, un echange mutuel entre les deux protagonistes (sujet et 
experimentateur) s’ amorce et se combine avec la logique de la tache. Les 
proprietes caracterisant cet echange peuvent etre, des lors, independantes des 
traits des personnes. En effet, chez le sujet, l’accroissement de la tension et 
le stress qui l’accompagne ont forcement un impact sur l’interaction vecue 
avec 1’ experimentateur. Cette interaction se decompose par phases, chacune 
refletant un changement de strategie pour atteindre l’objectif de l’experience. 
Au debut, une veritable cooperation s’opere entre experimentateur et sujet, 
puis, lorsque la victime se met a souffrir, une phase de tension s’amorce ou 
la situation de collaboration devient inconfortable. Le sujet demande alors a 
savoir s’il est en phase avec l’experimentateur sur ce que l’on attend de lui. 
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Celui-ci est d’ailleurs oblige de soumettre les injonctions prevues a cet effet. 
Si le sujet admet ce type de reponse, une phase de cooperation reprend meme 
si celle-ci est plus difficile. Cet accroissement de la difficulte est d’ailleurs 
largement mis en evidence par le comportement du sujet (hesitations, 
soupirs, regards vers l’experimentateur, tics, rires nerveux, etc.). Dans le cas 
ou la reponse de l’experimentateur est perque comme un disaccord, une 
phase de divergence succede et conduit a un accroissement de la tension du 
sujet. La consequence est une sollicitation nouvelle destinee a justifier 
L experience conduisant l’experimentateur a donner d’autres injonctions. Si 
celles-ci sont acceptees, une reduction de la divergence a lieu. Dans le cas 
contraire, la divergence s’accroit et on remarque que le sujet, dans cette 
condition, ne tarde pas a s’arreter. Bien entendu, ces phases ne se deroulent 
pas dans un ordre aussi etabli mais il y a fort a parier qu’elles suivent cette 
progression generale. Aussi, pour Modigliani et Rochat, dans la mesure ou 
cette progression est attendue et qu’elle conduit a une defiance de 1’ autorite, 
on peut s’attendre a ce que plus cette procedure commence tot, plus le sujet a 
de probabilities de ne pas obeir a 1’ autorite. 

Afin de verifier une telle hypothese, Modigliani et Rochat ont done realise 
une analyse de trente-quatre enregistrements audio- video de la variation 
experimentale du paradigme de Milgram menee a Bridgeport. Le comporte- 
ment verbal du sujet faisait l’objet d’une codification, c’est-a-dire que ce 
qu’il disait etait evalue afin de pouvoir placer ce propos dans une categorie 
de reponses aux caracteristiques distinctives : comme si vous codiez sous la 
categorie « refus » des propos comme « je refuse de continuer », « j’arrete », 
« je m’en vais », etc. Dans cette analyse, six types de categories comporte- 
mentales ont ete crees : 

1. acquiescement sans nuance (le sujet fait ce qu'on lui a demande sans rien 
dire) ; 

2. demande de verification (« 450 volts alors ? », « Je suis a la fin de la liste, 
qu’est-ce que je fais ?»...); 

3. notification (« Je n’entends plus rien », « Cet homme veut sortir », etc.) ; 

4. questions (« Jusqu’oii avez-vous l’intention que j’aille ? »...) ; 

5. protestations (« Je suis desole, mais je pense que si les chocs progressent 
comme cela, ce sera dangereux », etc.) ; 

6. refus (« Je ne ferais plus rien tant que je ne sais pas que si cet homme va 
bien »...). 

L’ ensemble des propos des sujets etait evalue selon la methode des juges 
par deux observateurs. Les niveaux 1, 2 et 3 etaient categorises comme de 
l’obeissance tandis que les niveaux 4, 5 et 6 etaient categorises comme de la 
defiance a l’egard de l’autorite. En attribuant des valeurs numeriques aux 
propos ou comportements du sujet, on pouvait done realiser certaines analy- 
ses statistiques. En dehors de ce codage, differentes informations sur le 
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comportement d’obeissance du sujet etaient mesurees : voltage final utilise, 
voltage atteint au moment oil le sujet manifestait la premiere forme de resis- 
tance, temps mis pour emettre la premiere forme de resistance. 

Dans un premier temps, Modigliani et Rochat ont effectue des analyses de 
correlation entre ces mesures et la codification des propos du sujet. Les 
resultats montrent une correlation positive significative entre le temps de 
premiere utilisation d’une categorie de resistance et le niveau d’obeissance 
(r = .51). Cela veut done dire que plus le sujet resiste precocement a l’auto- 
rite, plus il a de probabilites de desobeir. Le meme type de correlation sera 
observe avec le voltage final administre (r = .86). Ici, plus le sujet resistait 
precocement a 1’ autorite, moins il administrait un choc final eleve. 

Afin de bien rendre compte de cet effet de la precocite de la resistance sur 
le comportement final du sujet, Modigliani et Rochat ont distingue le taux de 
personnes qui ont arrete avant 150 volts, entre 150 et moins de 450 volts et 
enfin ceux qui sont alles jusqu’au bout. Ils ont ensuite evalue, parmi ces 
personnes, celles qui avaient emis leur premiere resistance a continuer avant 
ou apres 150 volts. Nous rappellerons que 150 volts constitue le moment ou 
la victime proteste avec force et que c’est egalement la periode ou, en condi- 
tion de libre choix d’ administration du niveau de punition (condition dite 
controle), que le taux de personnes qui s’arretent est le plus important. Les 
resultats obtenus sont presentes dans le tableau 1.10 ci-dessous. 





Moment de premiere resistance notable 


Avant 1 50 volts 


Apres 1 50 volts 


Voltage final delivre 






1 50 volts ou moins 


83.0 


0.0 


> 1 50 volts et < 450 volts 


17.0 


58.0 


450 volts 


0.0 


42.0 



Tableau 1.10 

Repartition (en %) de la proportion du choc final delivre en fonction 
du moment de la premiere resistance notable (categories 4, 5 et 6) 

Comme on le voit, une resistance verbale precoce est predictive du refus 
d’obeissance du sujet. Pour Modigliani et Rochat, il est vraisemblable que ce 
niveau de resistance verbale precoce altererait la dynamique de T interaction 
entre l’experimentateur et le sujet. Ces chercheurs ont egalement emis l’idee 
que remission precoce d’un tel niveau de resistance permet d’eviter la ratio- 
nalisation des comportements emis precedemment (par exemple, « je conti- 
nue car au point ou j’en suis, si j’arrete je remets en question ce que j’ai deja 
accompli »). 
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Bien entendu, les resultats de ces deux chercheurs doivent etre interpretes 
avec prudence puisqu' ils sont fondes sur des correlations qui peuvent en fait 
cacher des mesures identiques (independance du sujet, moralite, etc.). II 
faudrait done trouver une methode experimentale pour que le sujet soit 
amene a resister a differents niveaux. La manipulation de la souffrance de la 
victime pourrait d’ailleurs permettre cela. 

De maniere pratique en tout cas, ces analyses montrent, encore une fois, 
que tout va dans le sens d’un faible impact des dispositions individuelles 
dans l’obeissance. Tout semble se trouver dans les interactions existantes 
entre le sujet et l’experimentateur : interactions qui inserent le sujet dans une 
disposition qui aboutit a l’obeissance ou a la defiance de T autorite. Ces inter- 
actions permettent au sujet de juger du caractere bienveillant/malveillant de 
T autorite et ainsi le predisposent a defier 1’ autorite. Pour ces auteurs, un tel 
fonctionnement dynamique expliquerait comment certains individus, 
pendant la Seconde Guerre mondiale, sont parvenus a defier les autorites en 
apportant leur aide aux juifs. 



2.4 La soumission a l’autorite : 
un acte de conformisme ? 



Les travaux sur la soumission a T autorite de Milgram, ont ete, comme nous 
l’avons dit, fortement inspires par les travaux de Asch (1951, 1956) sur le 
conformisme. Asch (1951) avait montre la relation entre l’environnement 
social d’un individu et le niveau avec lequel cet individu se fonde sur les 
autres pour former ses jugements publics. Cela conduit parfois a du confor- 
misme de la part de l’individu (Asch, 1956) : un individu fournit la meme 
reponse que celle d’un groupe majoritaire tout en sachant que le groupe se 
trompe. Toutefois les recherches ont montre que l’on doit distinguer le 
conformisme-signal du conformisme-action. Meme si l’on pense qu’il y a un 
lien direct entre intention (obtenue par effet de la pression de groupe comme 
e’est le cas du conformisme) et comportement, on peut concevoir qu’un sujet 
ait 1’ intention de se conformer mais qu’il ne soit pas en mesure de transfor- 
mer cette intention en acte. Dans le cas du paradigme de Milgram, les choses 
iraient meme plus loin puisque le sujet n’a pas 1’ intention de faire quelque 
chose (faire souffrir quelqu’un qui ne lui a rien fait) mais est amene a le faire 
sous l’effet de la pression de groupe. 



2.4.1 Le groupe comme modele 

Que le comportement du groupe serve de reference a chacun pour adapter 
son propre comportement ne surprendra personne notamment dans des 
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situations ou l’on ne dispose pas d’une expertise pour reagir d’une maniere 
appropriee. On sait que, en ce domaine, cette reference aux comportements 
des autres, que l’on a appele la preuve sociale (Cialdini, 1990 ; Cialdini, 
Wosinka, Barrett, Butner et Gornik-Durose, 1999), a un impact considerable 
sur le comportement que nous adoptons notamment dans des situations ou 
nous ne savons pas, spontanement, comment reagir. Dans ces circonstances, 
le comportement des autres sert de modele et cela peut nous conduire a 
adopter un comportement approprie (par exemple faire face a un danger) 
mais egalement un comportement qui peut nous etre prejudiciable a nous- 
memes comme a autrui. 

Afin de verifier l’effet du conformisme dans le cas oil un comportement 
hautement problematique pour le sujet est demande, Milgram, en 1964, a 
imagine le dispositif experimental suivant (Milgram, 1 964a). 

La procedure generale de cette experience etait conforme a celle utilisee 
par Milgram (1963) en condition de feed-back auditif. Toutefois, ici, au lieu 
des trois protagonistes habituels (sujet-professeur, compere-eleve, experi- 
mentateur-source d’ autorite), deux comperes supplementaires ont ete utili- 
ses. L’experimentateur accueillait les sujets (en fait le sujet plus les trois 
comperes qui declaraient venir egalement pour participer a l’experience) et 
leur expliquait l’objectif de l’experience (effet de la punition sur l’apprentis- 
sage). Puis, par tirage au sort (truque comme toujours), il assignait les fonc- 
tions a chaque sujet. Comme d’habitude, un des comperes se voyait attribuer 
le role de l’eleve tandis que les autres (le sujet plus les deux comperes qui 
restaient) devaient tenir le role de professeurs. C’est a ce moment-la que 
Milgram a introduit une repartition des taches. Le premier compere devait 
lire la liste des mots a apprendre, ainsi que le mot cible et les quatre proposi- 
tions de reponses soumises a l’eleve pour chaque mot. Le second compere 
devait analyser la reponse de l’eleve et dire si elle etait correcte ou pas. Si 
elle etait fausse, il devait donner la bonne reponse a l’eleve. Enfin, le sujet 
devait punir l’eleve en cas d’erreur en utilisant le generateur de chocs electri- 
ques. Comme d’habitude, l’experimentateur expliquait qu’il s’agissait 
d’evaluer les effets de la punition sur l’apprentissage dans le cadre, cette 
fois-ci, d’un enseignement collectif. Puis, il disait que le niveau de punition 
devait etre decide en groupe et chacun devait proposer un niveau dans un 
ordre bien defini : premier compere, second compere, sujet naif. L’experi- 
mentateur rajoutait que n’importe quel niveau pouvait etre choisi mais que 
celui qui serait administre devait etre le plus has de ceux proposes par un des 
membres du groupe. Apres une phase de repetition des consignes, l’experi- 
mentateur s’assurait que chacun avait bien compris son role et ce qu’il fallait 
faire et l’experience commenqait. Bien entendu, selon un plan de progression 
prevu a l’avance, les comperes-professeurs augmentaient graduellement les 
chocs administres a l’eleve. Les erreurs et les protestations de « l’eleve » 
etaient les memes que celles employees habituellement. Elies etaient 
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entendues par 1’ ensemble des protagonistes. Une situation controle etait 
egalement introduite dans laquelle seul le sujet utilise comme professeur et 
le compere-eleve participaient a l’experience. Le sujet devait decider seul du 
niveau de punition a administrer a l’eleve. 

Les resultats obtenus dans les deux conditions experimentales ont ete 
presentes dans le tableau 1.11 ci-dessous. Ils sont donnes ici en fonction de 
chaque mention portee sur le pupitre de commande. 



Mention de I'intervaiie du choc 


Experimental 


Controle 


(voltage) 


(groupe) 


(seul) 


Choc leger (15-60 volts) 


7.5 


57.5 


Choc modere (75-120 volts) 


7.5 


27.5 


Choc fort (1 35-1 80 volts) 


22.5 


10.0 


Choc tres fort (1 95-240 volts) 


15.0 


0.0 


Choc intense (255-300 volts) 


10.0 


0.0 


Choc extremement intense 


12.5 


0.0 


(3 1 5-360 volts) 


Danger : choc violent 


7.5 


2.5 


(375-420 volts) 


XXX (435-450 volts) 


17.5 


2.5 



Tableau 1.11 

Taux de personnes (en %) a chaque niveau de chocs mentionne 
sur le pupitre de commande 



Comme on peut le voir, si en situation controle ou le sujet est seul, 85 % 
des sujets ne vont pas au-dela de 120 volts, on trouve neanmoins qu'ils ne 
sont que 1 5 % a ne pas aller au-dela de cette tension en condition experimen- 
tale. Afin de faciliter encore plus la lecture de ces donnees, nous avons repre- 
sente graphiquement le taux d’obeissance pour chaque niveau de voltage 
dans les deux groupes. Nous avons egalement ajoute la courbe d’obeissance 
lorsque le sujet est seul mais que T autorite lui enjoint d’augmenter graduel- 
lement la punition. Bien entendu pour permettre une comparaison, nous 
avons pris une condition avec feed-back auditif comme c’ etait le cas dans 
cette experience. Les resultats sont presentes dans la figure 1.12 ci-apres. 
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Figure 1.12 

Courbes d’obeissance a chaque gradient de chocs pour les conditions 
de choix seul, en groupe et en condition de passation seule avec instruction 
d’ augmentation progressive de I’intensite des chocs 

Comme on peut le voir sur ce graphique, lorsque le sujet est en groupe et 
qu’il peut decider de l’intensite des chocs a administrer a l’eleve, son 
comportement se situe a un niveau intermediate entre celui oil il est seul et 
ou il doit choisir le niveau de choc et celui ou 1’ autorite lui enjoint 
d’augmenter graduellement ce taux. Il y a manifestement, la, la mise en 
evidence d’un effet de la pression de groupe sur le comportement. Les sujets 
sont amenes a infliger une souffrance plus intense a une personne que celle 
qu'ils infligeraient en l’absence de cette pression sociale. On retrouve la les 
effets de conformisme mis en evidence par Asch (1956) qui avaient ete criti- 
ques sur leur effet, en raison de la tache qui n’avait pas d’ importance, pas 
d'implication reelle pour le sujet lui-meme. Il s’agissait, en effet, pour des 
sujets, de dire parmi trois segments celui qui correspondait en longueur a un 
segment de reference. On se debrouillait pour que cette evaluation se fasse 
en groupe et que le sujet se retrouve en derniere position pour repondre a 
voix haute. Bien entendu, il etait prevu que, dans certains cas, les autres 
membres du groupe (en fait des comperes) donnent des reponses erronees. 
On observera un taux de conformisme de 32 % dans les reponses : le sujet 
donnant volontairement des reponses erronees alors que, manifestement, il 
pouvait constater que les autres membres se trompaient. Il occultait sa 
reponse personnelle au profit de la reponse du groupe afin de se conformer a 
celui-ci. 
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Or, si on peut admettre que cette tache etait peu impliquante et problema- 
tique, ce n’est pas le cas ici. Pourtant, on obtient bien le meme niveau de 
conformisme. II reste que malgre l’interet de cette recherche, on ne peut 
reduire I’effet de l’obeissance a 1’ autorite a un acte de conformisme ou 
l’experimentateur serait simplement pertju comme une pression sociale. 
D’une part, on voit que le taux d’obeissance n’atteint pas celui que l’on 
observe en situation oil l’experimentateur enjoint au sujet d’augmenter 
graduellement la punition. D’autre part, dans cette experience, T autorite 
n’etait pas totalement absente. L’experimentateur etait present et n’est pas 
intervenu comme s’il consentait implicitement a ce qui etait decide par le 
groupe. On peut se demander si le groupe aurait exerce le meme effet si 
1’ autorite etait intervenue ou si elle n’avait pas ete presente. Cela reste done a 
demontrer empiriquement. Les travaux qui suivent permettent de lever, 
partiellement, cette incertitude. 

2.4.2 Le groupe soumis et desobeissant : 
l ’homme, un modele pour l ’homme 

On a pu voir precedemment que le groupe constitue une forme de pression 
sociale conduisant a se montrer plus dur envers l’eleve que lorsque l’on se 
retrouve seul avec pour obligation de choisir le niveau de choc a administrer 
a l’eleve. Toutefois, la consigne etait une consigne de libre choix. On peut se 
demander si un comportement passif d’un groupe joint a une autorite forte- 
ment autocratique ne conduit pas a augmenter le taux d’obeissance. D’un 
autre cote, si les effets negatifs de la pression de groupe ont ete mis en 
evidence dans la recherche precedente, on sait aussi que la pression sociale 
exercee par le groupe peut avoir des effets positifs. Milgram, en 1964, a tente 
d’etudier ces deux aspects de l’influence du groupe dans une serie de nouvel- 
les experimentations ou un groupe se montrait obeissant ou desobeissant 
face a un experimentateur qui les exhortait a augmenter graduellement le 
niveau des chocs a administrer a l’eleve (Milgram, 1 964c/). 

Dans la condition de groupe obeissant, on utilisait une replique de l’expe- 
rience de base avec feed-back auditif ou, comme dans T experience de 
groupe decrite precedemment, on avait recours, pour la phase d’apprentis- 
sage, a trois professeurs (un sujet naif et deux comperes). Chaque professeur 
etait assigne a une tache et le sujet-naif arrivait en fin de chaine avec pour 
fonction d’ administrer la punition tandis que le premier compere lisait les 
mots et le second verifiait l’exactitude de la reponse et donnait au sujet la 
valeur du choc a delivrer a l’eleve. Contrairement a precedemment, les sujets 
avaient pour consigne d’augmenter graduellement les chocs au fur et a 
mesure des erreurs commises par le sujet. II etait convenu que les comperes 
ne fassent rien d’autre que d’accomplir leur tache (groupe passif obeissant). 
Toutefois, si le sujet-naif manifestait l’envie de partir avant la fin de 
l’epreuve d’apprentissage, les comperes lui signifiaient qu’il ne pouvait pas 



64 



PSYCHOLOGIE DE LA MANIPULATION ET DE LA SOUMISSION 



les quitter maintenant. Dans le meme temps, l’experimentateur l’exhortait, 
comme d’ habitude, a continuer en utilisant les memes arguments 
(« Continuez, T experience exige »...). 

Dans la condition de groupe desobeissant, il s’agissait soit d’une replique 
partielle de l’experience precedente avec le groupe obeissant. Neanmoins, 
contrairement a precedemment, apres 150 volts (dixieme curseur sur les 
trente), le compere-professeur n° 1 informait l’experimentateur qu’il ne 
souhaitait pas continuer en raison des protestations de l’eleve. L’experimen- 
tateur insistait pour qu’il continue mais le compere refusait et allait s’asseoir 
a un autre endroit de la piece. L’experimentateur demandait alors aux deux 
autres sujets de continuer a deux et demandait au sujet de lire les mots et 
d’administrer le choc tandis que le compere restant devait poser et verifier 
les reponses. Apres 210 volts (quatorzieme curseur), le compere-professeur 
n° 2 refusait lui aussi de continuer et, malgre les efforts de l’experimentateur, 
le compere allait egalement s’asseoir a un autre endroit. L’experimentateur 
ordonnait alors au sujet de continuer en prenant en charge toute la procedure 
sous pretexte qu’il etait important que T experience s’acheve. De fait, en 
procedant ainsi, on revenait a la situation de base. 

Les resultats obtenus sont presentes dans le tableau 1.12 ci-dessous. A des 
fins de comparaison, Milgram a effectue une nouvelle fois une evaluation en 
situation classique (un sujet seul avec l’experimentateur lui enjoignant 
d’augmenter le niveau des decharges a chaque erreur 1 ). 





Condition 

classique 


Groupe 

obeissant 


Groupe 

desobeissant 


Moyenne des chocs (en volts) 


368.3 


385.5 


246.8 


Taux d'obeissance (en %) 


65.0 


72.5 


10.0 



Tableau 1.12 

Niveau moyen des chocs et taux d’obeissance selon le comportement 
du groupe ou selon que le sujet est seul 

On observe, sans ambiguite, que la desobeissance des comperes du groupe 
a entraine une chute drastique de l’obeissance du sujet alors meme que la 
situation est redevenue conforme a la situation classique utilisant un seul 
sujet. Le sujet semble done avoir puise dans le comportement d’opposition a 
T autorite manifesto par les comperes, la justification necessaire a sa propre 



1. D’un point vue methodologique, Milgram aurait pu se contenter de toujours utiliser le groupe 
initial en condition de base pour faire ses comparaisons entre les differentes experiences. Bien 
entendu, des replications sont souhaitables et souhaitees dans la recherche surtout avec de telles 
recherches. Toutefois, le fait qu’il y ait eu tant de replications de cette situation montre bien a 
quel point Milgram voulait s’assurer, sans cesse, de la reproductibilite de ses premiers resultats. 
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opposition a l’egard de l’experimentateur. En ce qui concerne le groupe 
obeissant, les resultats sont moins nets. Certes, voltage et taux d’obeissance 
sont plus eleves mais la difference est faible et nous sommes loin d’une 
soumission totale de la part des sujets. II reste que, sous cette forme, les 
resultats sont difficiles a analyser. Aussi, pour reprendre notre habitude, nous 
avons represente graphiquement les courbes d’obeissance des sujets a 
chaque etape de la procedure dans la figure 1.13 ci-dessous. Afin de bien 
evaluer l’impact du groupe desobeissant, nous avons joint a ce graphique la 
courbe d’obeissance en situation de groupe sans injonctions d’ augmentation 
graduelle fournie par l’experimentateur. 




Figure 1.13 

Courbes d’obeissance a chaque gradient de chocs pour la condition 
classique et les trois conditions de groupe 



Les fleches du graphique correspondent au niveau a partir duquel a ete 
programmee la rebellion de chaque compere-professeur en condition de 
groupe desobeissant. Comme on le voit, si les sujets dans ces conditions se 
sont comportes comme dans les autres conditions avant la rebellion du 
premier compere, la survenue de ce comportement conduit a une diminution 
sensible de la soumission du sujet. II en va de meme lors de la rebellion du 
second compere et on voit que cet effet persiste quelque temps. Au bout d’un 
certain temps (voir curseur 21, soit 315 volts), cette rebellion prealable n’a 
plus guere d’effet et n’entraine plus de diminution significative du taux 
d’obeissance. 
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En ce qui concerne le comportement du sujet en condition de groupe 
obeissant, on observe une tres legere tendance a obeir plus a l’experimenta- 
teur qu’en condition de base. Toutefois, comme on peut le voir, le groupe 
obeissant n’a qu’un faible impact sur le sujet et les etapes ou la 
desobeissance intervient sont les memes, sensiblement, que dans la condi- 
tion ou le sujet est seul. Bien entendu, si on compare cette fois le groupe 
obeissant en condition ou l’experimentateur exhorte le sujet a augmenter 
l’intensite des chocs et celui ou le sujet est libre de le determiner, une diffe- 
rence tres nette est observee. Cela illustre bien qu’il n’y a pas que la simple 
pression du groupe qui intervient ici et que, de toutes les variables manipu- 
lees, celle qui a le plus d’impact est bien l’autorite. 

A 1’ evidence, ces experimentations attestent que le comportement d’autrui a 
un impact fort sur le comportement du sujet. II est a noter que les resultats de 
ces experimentations ont ete confirmes dans des recherches posterieures a 
celles de Milgram et avec des variantes plus ou moins importantes dans le 
dispositif experimental. Ainsi, Larsen, Coleman, Forbes et Jonhson (1972) 
ont montre que la presence du groupe comme modele d’obeissance n’etait 
pas indispensable pour obtenir un effet de soumission. Par exemple, si le 
sujet arrivait dans la salle alors qu’un autre (en fait un compere) etait encore 
en cours d’experimentation, cela suffisait pour que le sujet, lorsque son tour 
arrivait, administre des chocs d’une intensite comparable a celle du compere. 
De la meme maniere, Mantell (1971) a montre que si le modele desobeit, le 
taux de soumission finale du sujet qui a observe cette desobeissance est 
egalement moins important qu’en condition de base. Dans une autre 
variante, ou l’experimentateur laissait le choix au groupe, Larsen, Coleman, 
Forbes et Johnson (1972), montreront une plus forte soumission de la part 
des sujets lorsque le groupe de professeurs devait choisir, de maniere colie - 
giale, un niveau de choc a administrer a l’eleve. Ici, en forqant volontaire- 
ment le niveau, les comperes ont induit un comportement de conformisme a 
l’egard de leur proposition chez le sujet. Une autre recherche conduite par 
Kilham et Mann (1974) en Australie a montre que le role du sujet dans le 
groupe avait egalement une importance. En effet, dans leur experience qui 
n’utilisait qu’un seul compere -professeur (et non deux comme d’habitude) 
plus de soumission etait obtenue lorsque le sujet se trouvait en position de 
transmetteur du niveau de choc a administrer plutot qu’en position d’execu- 
teur de la tache. 

L’ ensemble de ces travaux concourt bien a monter que les reactions des 
autres dans cette situation totalement inhabituelle pour un sujet et hautement 
problematique pour lui ont un impact fort sur son comportement. 
Neanmoins, on peut voir aussi que les effets du groupe comme modele ont 
une limite et que, globalement, le nombre de sujets qui s’opposent a 
l’autorite reste constant meme si un simple groupe passif suffit a augmenter 
l’intensite des decharges. En fait, le groupe semble n’avoir d’impact reel que 
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lorsqu’il s’oppose a l’autorite. II semble done que les personnes qui n’arri- 
vent pas, seules, a surmonter le conflit qu’occasionnent en elles le desir 
d’arreter et le besoin d’obeir a l’autorite, puisent, dans ce comportement 
d’opposition, les ressources necessaires pour resoudre leur propre conflit et 
s’opposer a 1’ autorite. 



3 LA SOUMISSION QUOTIDIENNE 

A L'AUTORITi ET L'EFFET DES SYMBOLES 
DE L' AUTORITE 

SUR NOTRE COMPORTEMENT 



L’ ensemble des travaux experimentaux que nous avons presentes precedem- 
ment a montre, de toute evidence, que Ton peut faire produire a un individu 
quelconque un acte grave, hautement problematique, contraire a sa morale, 
simplement parce qu’une autorite legitime l’exhorte verbalement a accom- 
plir cet acte. Bien entendu, meme si cette preuve semble acquise au regard 
des multiples travaux dans ce domaine, n’oublions pas 1) qu’elle a ete mise 
en evidence en laboratoire et que 2) cela fait maintenant pres de trente ans 
que ces resultats ont ete obtenus. La question est done de savoir si on obtien- 
drait les memes resultats dans ces pays hautement civilises ou ont eu lieu la 
plupart de ces experimentations. Les travaux que nous presentons dans cette 
partie acheveront de vous convaincre, je le pense, que la soumission a l’auto- 
rite est toujours d’actualite et qu’elle se retrouve dans des situations quoti- 
diennes, ordinaires de notre existence. Plutot que d’attendre qu’un tel 
comportement disparaisse, il conviendrait peut-etre que l’on s’evertue a lever 
les conditions qui permettent remission d’un tel comportement afin, even- 
tuellement, d’eviter qu’il ne se produise. 



3.1 La soumission a l’autorite en situation reelle : 
alio docteur ! 

Un des reproches qui ont ete adresses au paradigme de Milgram est son 
absence de prise sur la realite. Bien sur, on a pu montrer que les sujets 
pensaient que la victime recevait reellement les chocs, que 1’ autorite etait 
bien une autorite legitime qui savait ce qu’elle faisait. Neanmoins, comme 
l’ont evoque certains auteurs (Blass, 1999a ; Miller, 1975), le caractere un 
peu surrealiste de cette experience peut rendre certains sceptiques quant a la 
possibilite d’obtenir une telle soumission a de tels actes en conditions 
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naturelles. Si l’on pousse un tel raisonnement dans ses retranchements, le 
laboratoire permettrait d’exprimer un registre comportemental qui n’existe- 
rait que dans ce contexte. Ailleurs, notamment en condition naturelle, cet 
effet d’influence de l’autorite ne s’observerait pas a un tel niveau. Si 
l’histoire est la pour nous faire douter de la pertinence d’une telle argumenta- 
tion, elle n’en constitue pas pour autant une preuve experimentale. Pour cette 
raison, des chercheurs ont tente d’evaluer l’effet de la soumission a l’autorite 
en situation naturelle, dans un contexte habituel pour les sujets. 

La plus marquante de toute est sans aucun doute la recherche menee par 
Hofling, Brotzman, Dalrymphe, Graves et Pierce en 1966 notamment en 
raison de la caracteristique des sujets utilises (des infirmieres) et du lieu dans 
lequel leur comportement de soumission a ete teste (l’hopital). II arrive 
parfois que le statut des infirmieres soit conteste par le comportement des 
medecins. C’est le cas lorsque le medecin viole les regies d’une procedure 
dont les infirmieres ont habituellement la charge ou lorsqu’il leur ordonne de 
proceder a quelque chose qui contrevient a leurs principes professionnels. 
On peut se demander si une infirmiere obeira a l’injonction de donner un 
medicament a un malade lorsque cette demande emane d’un inconnu qui lui 
telephone en se presentant comme un medecin sachant que : 1) la personne 
est etrangere a 1’ infirmiere, 2) la procedure de prescription par telephone 
contrevient aux regies de prescription a l'hopital, 3) le medicament prescrit 
n’appartient pas a la liste de medicaments autorises dans le service, enfin 
4) la dose prescrite est, sans ambiguite, excessive. Afin de tester experimen- 
talement la reaction des infirmieres, Hofling et ses collaborateurs ont 
imagine et mis en place la procedure suivante menee aupres de trente- 
quatre infirmieres d’hopitaux publics et prives americains. 

En condition experimentale, des boites de medicaments etaient placees 
dans l’armoire a pharmacie de differents services et les indications suivantes 
etaient portees sur ces boites : « Astroten, capsules de 5 mg, dosage ordi- 
naire 5 mg, dose journaliere maximale 10mg». A l’aide d’un enregistre- 
ment, l’experimentateur telephonait au sujet (l’infirmiere de garde) et se 
presentait comme un medecin (« Je suis le Dr Hanford » : nom totalement 
inconnu dans le service) qui disait venir visiter un patient du service (un 
patient veritablement en soin dans le service). Ensuite, l’experimentateur 
demandait a l’infirmiere d’aller verifier dans l’armoire a pharmacie si le 
medicament (Astroten) avait ete requ. Lorsque 1’ infirmiere revenait pour 
confirmer la presence du medicament, l’experimentateur lui demandait 
d’administrer au patient 20 mg (le double de la dose maximale autorisee) et 
disait qu’il signerait la prescription ulterieurement mais qu’il fallait que le 
malade la reqoive pour que cela commence a faire de l’effet lorsqu’il arrive- 
rait dans dix minutes. L’experimentateur remerciait ensuite 1’ infirmiere et 
raccrochait. 
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En situation controle, la procedure telephonique etait decrite, sur papier, a 
un groupe d’infirmieres en exercice et a un groupe en formation afin qu’elles 
s’imaginent etre dans la situation. Des renseignements d’ordre biographique 
(age, sexe, race, etc.) et professionnel (experience, temps partiel/complet, 
etc.) etaient demandes aux sujets pour evaluer la correspondance avec le 
groupe experimental. On leur demandait de lire le texte et, a la fin de la 
lecture, l’experimentateur leur demandait d’ecrire tout ce qu’elles pensaient 
dire et faire dans le cas d’une telle demande. Puis on leur demandait de 
donner les raisons qui justifiaient leur decision. On leur demandait ensuite de 
dire ce que la majorite du groupe avait pu ecrire. 

Les resultats obtenus, contrairement a ce a quoi on pouvait spontanement 
s’attendre, depassent ceux obtenus par Milgram. Sur vingt-deux infirmieres 
du groupe experimental, vingt et une (95.5 %) ont obei a la demande de 
l’experimentateur et ont administre la dose prescrite par le faux medecin (en 
fait une simple solution glucosee). Parmi les douze infirmieres du groupe 
controle, 10 (83.3 %) ont mentionne qu’elles n’auraient pas obei a la 
demande en raison du dosage et de 1’ absence de demande ecrite ou du non- 
respect des regies de prescription. Dix sur douze ont egalement mentionne 
qu’elles pensaient que les infirmieres, dans leur majorite, ne se conforme- 
raient pas a cet ordre. Sur vingt et une infirmieres en formation interrogees 
ulterieurement, toutes ont mentionne qu’elles n’auraient pas obei a la 
demande en raison principalement du dosage. 

95.5 % d’obeissance totale dans cette experience menee en condition 
naturelle alors que, lors d’un entretien ulterieur, on a pu mettre en evidence 
que les infirmieres du groupe experimental ont, majoritairement, ete 
conscientes du caractere non professionnel de cette demande. Onze ont 
avoue etre conscientes de la contradiction concemant le dosage et dix-huit 
etre conscientes du caractere non professionnel et illegal de la demande par 
telephone dans ce cas. Neanmoins, parmi les vingt et une qui ont obei dans le 
groupe experimental, quinze (68.2 %) ont evoque des cas similaires et 
rappele la contrariete du medecin lorsqu’elles n’avaient pas applique sa pres- 
cription. II semble done que le cout d’une desobeissance dans ce cas etait tel 
qu’il a conduit de maniere encore plus marquee les personnes a obeir a cet 
ordre. Contrairement a l’experience de Milgram, un lien de subordination 
reel existait entre les sujets et la source d’ autorite. Cela pourrait expliquer ce 
taux plus important d’obeissance. 



Bien entendu, ces resultats sont a relativiser. L’experience a ete menee il y 
a maintenant trente-cinq ans et a ete conduite sur un faible nombre de sujets. 
Toutefois, le taux d’obeissance est tel qu’il semble attester que des situations 
de forte subordination a une autorite sont des conditions qui favorisent 
l’emission de comportements pour le moins problematiques et contestables 
d’un point de vue professionnel. Ils donnent egalement matiere a reflexion 
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sur l’interet qu’il y a a interroger l’exercice du pouvoir dans les structures 
organisationnelles oil, pourtant, la coercition est, en apparence, absente des 
procedures d’exercice de ce pouvoir. Ici, une injonction banale, emanant 
d’un superieur hierarchique, conduit, dans une structure organisationnelle 
tres hierarchisee comme peut l’etre l’hopital, a 1’ adoption de comportements 
contraires a une ethique professionnelle et dangereux pour autrui. 

Les resultats obtenus par Hofling et al. (1966) nous aident a comprendre 
cette notion d’etat agentique si chere a Milgram. A l’hopital, les delimita- 
tions des responsabilites de chacun sont tres nettes et sont fonction de la 
place qu’il occupe. Les medecins tiennent le haut de la pyramide et posse- 
dent le pouvoir. Ils sont les seuls a avoir competence et delegation pour poser 
un diagnostic : leur diagnostic. Celui-ci ne peut etre conteste par des person- 
nes qui n’ont pas cette competence ou cette delegation et, sont la, la plupart 
du temps, pour executer une prescription en lien avec le diagnostic etabli par 
le medecin. Cette pratique est immuable et s’etablit dans le cadre d’une 
longue tradition de la repartition des roles et 1’ attribution des responsabilites. 
Cela conduit a entrainer une reponse automatique meme quand la prescrip- 
tion est entachee d’une erreur. Comme le dit si bien Cialdini (1990), « les 
subordonnes cessent de penser et se contentent de reagir » (p. 207). Cet effet 
de reponse automatique aux ordres d’un medecin explique tres bien les 
95.5 % d’obeissance totale obtenus aupres des infirmieres dans l’experience 
de Hofling et al. (1966). II est a noter que cette experience, valide, de 
maniere empirique, d’autres travaux sur cet effet de reponse automatique. 
Pendant longtemps, on a montre, dans des etudes faites par des associations 
de consommateurs, que les pharmaciens etaient susceptibles, dans une forte 
majorite, de fournir des medicaments dont 1’ association etait dangereuse afin 
de respecter cette prescription. II a fallu un arsenal legislatif pour combattre 
cette reponse a 1’ autorite justement en engageant la responsabilite du phar- 
macien en cas de probleme imputable a cette delivrance de medicaments 
incompatibles. Certaines anecdotes valident egalement cet effet de reponse 
automatique aux ordres du medecin. Cialdini (1990) rapporte l’histoire d’un 
medecin qui avait present un traitement pour un patient souffrant d’une 
affection auriculaire. Comme ce traitement comprenait plusieurs medica- 
ments sous forme de gouttes, le medecin, plutot que de donner, a chaque 
fois, le mode de prescription et la posologie avait, pour chaque produit 
suivant, porte la mention : « traitement analogue ». Comme, de plus, il avait 
reduit tout cela, on trouvait la mention : « traitement anal ». II s’ est avere que 
l’infirmiere ayant requ cette prescription et connaissant pourtant la fonction 
et le mode d’ administration du medicament, l’a neanmoins applique comme 
cela etait dicte par le medecin. Les gouttes destinees aux oreilles de notre 
patient ont done ete consciencieusement introduites dans son anus. L’infir- 
miere avait cesse de penser pour ne se focaliser que sur le respect de la pres- 
cription et cela, nonobstant, son inadequation. 
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3.2 Les formes modernes de soumission a l’autorite : 

1’ autorite administrative 

Si les resultats des experiences de Milgram ont stupefie l’opinion publique et 
les chercheurs en psychologie sociale, son paradigme a egalement fait l’objet 
de beaucoup de critiques a la fois methodologiques et ethiques. L’ aspect 
methodologique est le seul aspect que nous souhaitons etudier ici car il porte 
essentiellement sur la portee heuristique et 1’ utilisation de ces travaux a une 
connaissance du fonctionnement psychologique de l’etre humain et du poids 
et de 1’ influence de nos systemes institutionnels et organisationnels. 

On a pense que les sujets n’etaient pas reellement convaincus que la 
« victime » souffrait. Milgram montrera que seuls 2.4 % des sujets (sur 658) 
etaient convaincus qu’elle ne souffrait pas reellement tandis que les autres 
estimaient qu’elle souffrait beaucoup. La seconde critique porte sur le carac- 
tere extremement experimental des travaux de Milgram faisant que les sujets 
ne pouvaient pas se comporter autrement, mais que, dans des conditions 
normales, ils ne l’auraient pas fait. De plus, la situation etait jugee ridicule. 
Dans des conditions normales, on ne demande pas aux gens de torturer 
d’autres personnes. Une telle argumentation a ete balayee par l’experience 
de Hofling et al. (1966) presentee ci-dessus et dans laquelle des infirmieres 
administraient sans retenue une dose dangereuse de medicament a un patient 
simplement parce qu’une personne se pretendant medecin le leur avait 
ordonne par telephone. II reste que, effectivement, dans le cas de l’expe- 
rience de Milgram, l’extreme gravite de l’acte sollicite est a meme de rendre 
la situation totalement surrealiste au sujet et done alterer sa legitimite. Pour 
cette raison, deux chercheurs europeens, Meeus et Raaijmakers ont conduit, 
entre 1980 et 1985, un train d’ experimentation qui comprenait pas moins de 
vingt-cinq variantes sur la base d’un paradigme nouveau, plus realiste, forte- 
ment inspire du paradigme de Milgram. Pour ces chercheurs, il fallait tenter 
de trouver un acte plus courant dans nos societes modernes que celui, prove - 
nant d’epoques aujourd’hui revolues, consistant a faire souffrir physique- 
ment autrui. Le paradigme qu’ils mirent au point il y a quinze ans maintenant 
emploie une violence qui est certainement plus communement presente dans 
nos societes avancees et policees et pour laquelle il existe une legislation tres 
specifique en droit penal et du travail : la violence psychologique et morale. 

Les premiers travaux de ces auteurs ont ete publies en 1986 (Meeus et 
Raaijmakers, 1986). Leur experience a utilise initialement quatre-vingts 
hommes et femmes ages entre 18 et 55 ans de niveau scolaire du secondaire 
long (le bac). Comme chez Milgram, les sujets etaient recrutes par voie de 
presse et les intentions reelles de l’experimentateur etaient bien evidemment 
cachees. L’experience avait lieu a l’universite d’Utrecht aux Pays-Bas. 
L’experimentateur disait au sujet que le departement de psychologie devait 
selectionner des candidats pour des emplois de la fonction publique et que, 
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pour ce faire, on devait administrer un test aux candidats. Ce test etait consti- 
tute de trente-deux questions a choix multiples et le resultat deciderait de 
l’obtention ou pas du poste. Ici, le candidat etait un compere de l’experimen- 
tateur. On disait ensuite que, de maniere annexe, le departement de psycho- 
logic s’interessait aux effets du stress psychologique sur l’achevement du 
test et que le candidat n’avait pas ete prevenu de cela. L’experimentateur 
disait alors que pour susciter ce stress, le sujet devait faire des remarques 
negatives au candidat a propos de sa reussite aux differentes phases du test. 
Quinze remarques devaient etre faites tout au long de la passation du ques- 
tionnaire. Les questions comme les remarques stressantes apparaissaient sur 
un ecran d’ordinateur et le sujet devait appuyer sur un bouton pour passer de 
l’une a 1’ autre. Chaque remarque apparaissait avec une graduation numeri- 
que supposee refleter son caractere stressant. L’experimentateur disait au 
sujet que cela pouvait avoir des consequences sur la reussite du candidat. Le 
sujet subissait une tache de familiarisation a la procedure d’ interrogation 
puis, le « candidat » etait informe, de maniere a etre entendu du sujet, que 
durant l’experience on lui dirait oil il en etait et ce, a quinze reprises. On 
disait au candidat que cela n’aurait aucune consequence negative pour lui et 
on lui cachait qu’il s’agissait de remarques desobligeantes. Apres cette 
phase, l’experience proprement dite commenqait. Le sujet et le candidat se 
trouvaient dans des salles contigues et pouvaient s’ entendre mutuellement 
par le biais d’un interphone. 

L’experience a ete separee en quatre phases. Dans la premiere phase, 
aucune remarque n’ etait faite au sujet. Dans les trois autres, les remarques 
etaient de plus en plus desobligeantes (« Votre reponse a la question 9 etait 
fausse » ; « Jusqu’ici votre score au test n’est pas tres satisfaisant » ; « Si on 
s’en tient au test, vous n’etes fait que pour occuper des fonctions 
subalternes » ; etc.) et les erreurs que « commettait » le candidat (erreurs, 
vous vous en doutez, planifiees a l’avance) devenaient manifestement impu- 
tables a la situation de stress genere et non a la difficulte des questions elles- 
memes. Les protestations du candidat, qui caracterisaient son stress, crois- 
saient avec le degre de stress accorde aux remarques faites par le sujet 
(« Vous avez raison mais ma reponse n’etait pas fausse, n’est-ce pas ? » ; 
« Arretez de faire ces remarques, je n’arrive pas a me concentrer » ; etc.). 
L’experimentateur se tenait a proximite du sujet pendant toute la duree de la 
passation experimentale. Si le sujet refusait de continuer ou souhaitait ne pas 
faire de remarque, il repondait comme pour l’experience de Milgram : 
« Vous devez continuer, l’experience exige que vous continuiez. » En situa- 
tion controle, bien evidemment, des que le sujet manifestait l’envie de s’arre- 
ter, l’experience s’achevait. Aucune injonction a continuer n’etait adressee 
au sujet par l’experimentateur. 

Une variante experimentale utilisant un experimentateur absent a 
egalement ete introduite. L’experimentateur s’absentait de la piece de passa- 
tion en disant au sujet qu’il devait faire les quinze remarques prevues. Une 
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variante utilisant deux sujets rebelles (groupe desobeissant) a egalement ete 
mise en place. Dans cette condition, le sujet se voyait toujours confier la 
passation (questionnaire et remarques desobligeantes) mais les deux « autres 
sujets » commen 9 aient a protester au cours de la passation, refusaient 
d’ecouter l’experimentateur puis s’arretaient. 

Apres la fin de 1’ experience, on demandait au sujet d’evaluer, a l’aide 
d’une echelle, jusqu’a quel point il pensait que le compere etait un vrai 
candidat et a quel point il pensait que celui-ci avait ete affecte par les remar- 
ques stressantes. On lui demandait egalement d’attribuer la responsabilite de 
son comportement a lui, a l’experimentateur et au candidat. 

Les resultats obtenus dans les quatre conditions experimentales testees 
sont presentes dans le tableau 1.13 ci-dessous. A titre de comparaison, nous 
avons place, en derniere ligne, les taux d’obeissance totale obtenus par 
Milgram avec les variantes experimentales identiques. 



Taux d'obeissance (en %) 


Condition experimentale 


Un sujet 


Experimen- 
tateur absent 


Groupe avec 
sujets rebelles 


Controle 


Pourcentage d'obeissance 
totale (formulation de la 
derniere remarque) 


91.70 


36.40 


15.80 


0.00 


Niveau median de remarque 
stressante (max = 15) 


14.81 


10.17 


10.22 


6.75 


Pourcentage d'obeissance 
totale chez Milgram 
(3 x 450 volts) 


62.5 


20.5 


10.0 


2.5 



Tableau 1.13 

Niveau d’obeissance moyen des sujets a dijferentes etapes 
de la passation du questionnaire d’emploi 

Comme on peut le voir, le taux d’obeissance totale obtenu ici est superieur 
a celui observe par Milgram. Exception faite du groupe controle, le taux de 
personnes qui utilisent le niveau de remarque le plus stressant est plus eleve 
dans chaque condition. Pour Meeus et Raaijmakers, cela proviendrait vrai- 
semblablement du type de violence qui s’exerce sur la victime qui, selon 
eux, serait de nature « psychologico-administrative » et serait, done, plus 
facile a produire. 

Il reste que, comme l’ont souligne ces auteurs, plus de vingt ans apres 
Milgram, la propension de 1’homme a obeir a un ordre visant un acte haute - 
ment problematique n’a pas diminue. Au contraire, precisent Meeus et 
Raaijmakers, pour peu que la souffrance physique ait disparu et que la 
legitimite de l’experience soit garantie (capacite a supporter le stress dans 
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une situation professionnelle), plus de neuf personnes sur dix admettent le 
principe de faire souffrir autrui de maniere psychologique et cela, nonobstant 
le fait que la victime des remarques est ici en situation de dependance econo- 
mique et qu’elle doit achever le test pour obtenir l’emploi escompte. 
L’ analyse des entretiens effectues apres 1’ experimentation a pourtant montre 
que les sujets s’accordaient tous a trouver la situation deplaisante pour eux et 
stressante pour le sujet. Ils n’ont pas manque de souligner cet aspect et le 
risque qu’il y avait a voir le candidat echouer. Pour autant, il semble que la 
seule mention « Continuez » exprimee par l’experimentateur ait ete suffi- 
sante pour qu’ils poursuivent 1’ experimentation. 

Comme on le voit, meme si de nombreuses annees se sont ecoulees depuis 
les premiers travaux de Milgram et meme si la situation utilisee ici etait quel- 
que peu differente, on observe que, encore et toujours, une personne quel- 
conque ni potentiellement bonne ni potentiellement mauvaise en apparence 
est susceptible de torturer mentalement autrui simplement parce qu'une 
autorite legitime lui en donne l’ordre. Tout cela s’obtient alors que le sujet ne 
partage, ni avec T autorite ni avec la victime, de lien de dependance economi- 
que, physique ou affective. On notera que les resultats presentes ici ont ete 
repliques par des travaux ulterieurs (Meeus et Raaijmakers, 1995). En outre, 
des travaux recents ont montre que d’autres actes reprehensibles pour autrui 
sont obtenus meme si le sujet n’administre plus de punition physique ou 
morale a un sujet. Ainsi, tout recemment, Howery et Dobbs (2000) sont 
parvenus a montrer que 100 % de leurs sujets n’hesitaient pas a accepter de 
servir de temoin et de dire quelque chose concemant un vol auquel ils 
n’avaient pas assiste simplement parce qu’une autorite legitime leur deman- 
dait de le faire. Ils acceptaient egalement de signer une declaration officielle 
contenant un temoignage que pourtant ils n’avaient pas fait et ne pouvaient 
objectivement pas faire puisqu’ils n’avaient pas assiste au vol. La question 
de la soumission est done toujours d’actualite et son etude ne doit pas se 
limiter, comme on le voit, aux actes extremes de torture physique mis en 
evidence par Milgram mais egalement a tout un ensemble de comportements 
ordinaires qui interrogent le fonctionnement meme de nombreuses institu- 
tions que nous respectons et dont la legitimite a ete clairement etablie par 
T ensemble des dispositifs educatifs et d’apprentissage que nous avons subi : 
justice, police, travail, sante, etc. 



3.3 Les symboles de P autorite 

et leur effet sur le comportement : 
mefiez-vous de l’habit et non du moine ! 

Les recherches sur la soumission a 1’ autorite dans le cadre du paradigme de 
Milgram ont impressionne T opinion publique et les chercheurs en sciences 
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humaines et sociales par 1’ importance des taux de soumission obtenus. 
L’obtention de tels taux semble done souligner a quel point l’acte de soumis- 
sion a 1’ autorite est profondement inscrit dans nos modeles educatifs mais, 
aussi et surtout, si une telle reponse a ete obtenue, e’est vraisemblablement 
parce que la soumission a 1’ autorite est le fondement de toute socialisation 
des etres humains. De fait, cela doit conduire a l’expression de reponses 
automatiques meme dans des situations peu problematiques, ordinaires ou 
meme incongrues. Un certain nombre de travaux menes en psychologie 
sociale attestent aujourd’hui que ceux qui represented ou affichent les 
symboles d’une autorite sociale ou institutionnelle peuvent affecter de 
maniere totalement automatique et anodine, un nombre considerable de nos 
comportements. Dans cette derniere partie consacree a 1’ analyse du compor- 
tement de soumission a 1’ autorite, nous allons etudier, respectivement, 
l’impact de l’uniforme et, surtout, du statut social. 

3.3.1 L ’effet de l ’uniforme 

L’ uniforme est de loin le symbole le plus representatif de certaines de nos 
institutions (armee, police, justice, securite, etc.). Sans celui-ci, souvent, 
nous serions dans 1’ impossibility d’attribuer une legitimite a un individu 
representant cette institution. On peut se demander maintenant si ce symbole 
vestimentaire ne nous conduit pas a fournir des reponses automatiques 
d’obeissance meme dans des situations ou manifestement ce qui nous est 
demande est totalement illegitime, grotesque et releve de l’abus de pouvoir. 

L’ experience menee par Bushman en 1984 illustre parfaitement cette utili- 
sation de 1’uniforme dans le cas de l’obtention d’un acte totalement incongru 
et quasi indecent. Cette experience fut realisee aux Etats-Unis aupres de 
passants pris dans une rue d’une ville selon un mode d’echantillonnage stra- 
tifie (age, sexe, race et habillement). Dans cette experience, un premier 
compere - age de 23 ans, faisant 1,78 metre et pesant 61 kilos - se tenait a 
cote d’une voiture en stationnement, pres d’un paremetre et faisait semblant 
de chercher de la monnaie dans ses poches. Un second compere - un homme 
age de 47 ans faisant 1,80 metre et pesant 95 kilos - se tenait debout a proxi- 
mite du premier compere. Selon le cas, ce second compere etait vetu comme 
un mendiant (condition d’ absence d’ autorite), comme un cadre (condition 
autorite par statut) ou avec un uniforme de pompiers avec les attributs classi- 
ques comme la chemise bleue, la coiffure noire, etc. (condition autorite par 
role). II arretait un sujet et, pointant son doigt dans la direction du premier 
compere disait : « Cette personne est garee pres du paremetre et elle n’a pas 
de monnaie. Donnez-lui une piece de 5 cents. » On imagine la situation et le 
caractere totalement abusif d’une telle demande. Les resultats qui furent 
obtenus selon les trois apparences du second compere sont presentes dans le 
tableau 1.14 ci-apres. On a presente uniquement les taux de personnes qui 
ont effectivement donne de 1’ argent au compere pres du paremetre. 
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Type d'autorite manipulee 


Par role 


Par statut 


Absence 


Uniforme 


Tenue de cadre 


Tenue mendiant 


82.0 


50.0 


44.0 



Tableau 1.14 

faux de soumission a I’injonction du compere (en %) 

Malgre la particularite de cette demande, on observe un taux eleve de 
soumission dans toutes les conditions. Toujours est-il que, lorsque le sujet est 
vetu d’un uniforme, les gens se soumettent plus a son injonction alors meme 
qu'elle est la manifestation d’un abus total de pouvoir. On retiendra aussi 
que, dans cette experience, les sujets les plus ages (+ de 30 ans) se soumet- 
tent plus que les plus jeunes (16-30 ans) : 100 % des sujets les plus ages se 
sont soumis dans le cas de T autorite par role contre 57 % chez les plus 
jeunes. Outre l’effet sur la soumission, l’apparence du demandeur a 
egalement affecte la vitesse a laquelle le sujet s’est plie a la demande. On se 
doute que certains etaient abasourdis par une telle demande ce qui a fait 
varier les temps d’execution. Les resultats de ces temps sont presentes dans 
le tableau 1.15 ci-dessous pour trois intervalles temporels. 



Type d'autorite 


Temps mis pour executer I'injonction du compere 


- 30 secondes 


30 secondes 
a 1 minute 


+ 1 minute 


Pas d'autorite 
(tenue mendiant) 


23.0 


36.0 


41.0 


Autorite par statut 
(tenue soignee) 


24.0 


64.0 


12.0 


Autorite par role 
(uniforme) 


85.0 


15.0 


0.0 



Tableau 1.15 

Latence de la soumission (en % selon I’intervalle de temps) 

Les resultats se passent de commentaires. Non seulement les sujets ont ete 
plus nombreux a executer l’ordre du sujet en uniforme mais encore ont-ils 
execute cet ordre beaucoup plus rapidement. 

Bushman a tente d’essayer d’analyser, apres coup, les raisons de cette 
soumission. II demandait a ceux qui se soumettaient d’essayer d’expliquer 
pourquoi ils avaient accepte. II a distingue les arguments relevant de l’obeis- 
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sance aveugle (« Je n’ai pas eu le choix », « II me I’ a demande ») des argu- 
ments de type altruiste (« II faut bien aider son prochain »). Resultat : alors 
que les arguments en lien avec une obeissance aveugle se retrouvent dans 
64 % des explications lorsque le compere a un uniforme, ils ne represented 
plus que 48 % et 23 % respectivement en condition d’ autorite par statut et 
d’ absence d’ autorite. Dans le meme temps, les arguments altruistes se 
retrouvent dans 50 % des justifications en condition d’ absence d’ autorite 
mais seulement 16 % et 10 % en condition d’ autorite par statut et d’ autorite 
par role. En outre, d’autres resultats interessants sont observes parmi les 
personnes qui n’ont pas donne. Parmi celles-ci, en effet, 32 % disent qu’elles 
auraient donne si elles avaient eu de la monnaie en 1’ absence d’ autorite alors 
qu'elles sont 89 % en autorite par role. De fait, de telles differences se mani- 
festent aussi dans les propos des sujets obtenus lors de leur confrontation 
avec le compere. Dans la condition d’ autorite par role (uniforme) les sujets, 
lors de leur refus, ont donne des motifs purement techniques (« Je n’ai pas de 
pieces sur moi », « Je n’ai que des billets », « J’ai oublie mon porte- 
monnaie », « Je voudrais bien mais je n’ai pas d’ argent », etc.) tandis que 
dans les autres cas, et notamment en condition d’ absence d’ autorite, les 
personnes ont invoque des raisons mettant en doute l’integrite du demandeur 
(« Vous etes malade », « Qa va pas la tete », etc.). 

Cette recherche montre a l’evidence, que ce qui symbolise le plus une 
autorite institutionnelle et a laquelle nous avons coutume d’obeir, nous 
conduit a emettre ce comportement d’obeissance de maniere quasi automati- 
que et cela, independamment de l’incongruite de la demande de la source 
d’autorite. On se rappellera, en outre, que l’uniforme n’etait pas celui d’une 
autorite generalement coercitive (police, armee) mais un uniforme de 
pompier, ce qui, pourtant, ajoute a l’incongruite et a la non-legitimite de la 
demande du compere. Les sujets sont meme en mesure de percevoir que leur 
comportement est lie a ce que represente cette autorite puisque c’est elle et 
non l’altruisme qu’ils invoquent pour expliquer leur comportement. II est a 
noter que certains chercheurs ont fait valoir que les resultats de Bushman 
pouvaient etre expliques par le second compere utilise qui aurait ete juge 
plus effrayant en condition d’ uniforme et qui, du coup, aurait incite les 
personnes a accepter sa requete par peur. II a done conduit en 1988 une 
seconde recherche (Bushman, 1988) dans laquelle le second compere etait 
une femme presentant ce que l’on pourrait qualifier un petit gabarit 
(1,51 metre pour 50 kg). Pour autant, le comportement des hommes ou des 
femmes sera quasiment identique de meme que les justifications apportees 
par les sujets pour expliquer leur comportement de soumission. La seule 
difference qui sera observee entre les deux etudes sera, justement, l’absence 
de difference de comportement selon les categories d’ages des sujets. A 
l’evidence, c’est bien la legitimite d’une autorite institutionnelle, symboli- 
quement vehiculee par 1’ uniforme, qui explique le comportement des sujets. 
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3.3.2 L’ influence du statut 

De nombreuses recherches publiees dans la litterature attestent aujourd’hui 
qu'un haut statut, generalement manipule par l’apparence vestimentaire 
d’une personne ou par des informations sur ce statut donnees prealablement 
aux personnes, conduit plus favorablement les personnes a acceder a la 
demande faite par un etranger visiblement ou objectivement de haut statut. 
Cette influence du statut est suffisamment puissante pour inhiber certains 
comportements pourtant legitimement attendus. Elle conduit meme a la 
production de comportements qui n’etaient pas sollicites par la personne. On 
sait que certains comportements inciviques sont affectes par le statut. On 
klaxonnera moins sur une personne qui ne demarre pas alors que le feu est 
vert, si sa voiture est une voiture haut de gamme comparativement a une 
voiture de gamme moyenne (Doob et Gross, 1968). En outre, chez ceux qui 
ont neanmoins klaxonne, le temps mis avant de le faire etait beaucoup plus 
long qu'en situation de has statut. Par contre, il est clair qu'une personne de 
haut statut, bloquee aux feux par une voiture de gamme moyenne, manifes- 
tera plus d’agressivite (Diekman, Jungbauer-Gans, Krassnig et Lorenz, 
1996). Le statut nous influence meme dans l’adoption de comportements 
dangereux. Ainsi, Lefkowitz, Blake et Mouton (1955) ont montre que 
lorsqu’une personne de haut statut (statut toujours manipule par l’apparence 
vestimentaire) transgressait une regie de securite routiere en traversant les 
passages pour pietons alors qu’elle n’etait pas autorisee a le faire, 20 % des 
personnes adoptaient le meme comportement alors qu’en condition controle 
ou de has statut, cette transgression n’avait lieu que dans 1 % des cas. Une 
recherche de Gueguen et Pichot (2001) confirmera ces resultats et montrera 
meme un effet d’inhibition du comportement (moins de suivisme du modele) 
en condition de has statut : en condition de haut statut, statut neutre, has 
statut et controle (pas de modele), le taux de transgression etait, respective- 
ment, de 54 %, 18 %, 9 % et 16 %. En dehors de ces effets variables de 
suivisme selon le statut du modele, nous observons egalement des reactions 
differentes lorsque le comportement du compere nous est personnellement 
couteux. Ainsi, Harris (1974) demandait a un compere de s’intercaler dans 
differentes files d’attente (files de cinema, caisses de magasin, guichets de 
banque, etc.) reunissant au moins une quinzaine de personnes. Ici encore, 
l’apparence vestimentaire etait manipulee afin de caracteriser le statut. Selon 
le cas, le compere etait vetu de maniere negligee (condition has statut) ou de 
maniere tres elegante (condition haut statut). Les resultats montrent des 
manifestations d’agressivite moins importantes a l’egard du compere de haut 
statut comparativement a celui de has statut et, cela, independamment de la 
position ou ce compere s’intercale dans la file et de la presence/absence 
d’excuses. Le meme type de resultats a ete observe dans une situation un peu 
differente ou un compere dont on faisait varier l’apparence vestimentaire 
(haut/moyen/bas statut) n’avait pas assez d’ argent pour acheter un croissant 
dans une boulangerie car il lui manquait quelques centimes d’euros 
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(Gueguen et Pascual, sous-presse b). Selon le cas, le compere se montrait 
extremement poli (« Je suis confus, mais il me manque 8 centimes. Pourriez- 
vous m’en faire grace s’il vous plait ? ») et arborait un large sourire ou, alors, 
se montrait franchement impoli (« Oh merde, il me manque 8 centimes. Vous 
me le filez quand meme ? »). Les resultats montreront que les sujets (des 
employes de boulangerie) ont accepte la requete du compere en condition de 
politesse pour chacune des conditions de statut (93 % en moyenne). Toute- 
fois, en condition d’impolitesse, lorsque le compere etait de bas statut, 20 % 
se sont soumis, contre 40 % en condition de statut moyen et 75 % en condi- 
tion de haut statut. L’ influence du statut affecte meme les comportements des 
personnes exposees a des personnes commettant des actes proprement delic- 
tueux. Gueguen et Pascual (2002) ont montre qu’une personne de haut statut 
commettant un vol dans un magasin conduit les sujets a moins reagir de 
maniere a empecher un tel acte (reprimander ou prevenir un vigile a proxi- 
mite) qu’ils ne le font en situation oil le « voleur » est de statut neutre ou de 
bas statut. 



Reliees entre elles, ces recherches semblent montrer que, dans de 
nombreuses circonstances, un haut statut a soit la propriete d’inhiber le 
comportement, soit la capacite d’entrainer une appreciation inexacte de la 
realite et conduit a adopter un comportement de suivisme. Cette inhibi- 
tion/activation a souvent le meme resultat. Dans les deux cas, le comporte- 
ment approprie a la situation ou au contexte est moins souvent adopte. 



L’effet du statut ne se limite pas qu’aux situations problematiques ou 
conflictuelles. Il affecte egalement l’aide que l’on apporte a la personne et 
cela qu’elle en ait fait la demande ou pas. Ainsi, on a pu montrer que l’on 
apporte plus aisement son aide a une personne de haut statut faisant tomber 
des provisions par terre alors qu’elle s’appretait a les deposer dans le coffre 
de sa voiture (Solomon et Herman, 1977). Le haut statut (voiture haut de 
gamme recente) est aide dans 53 % des cas contre 23 % en condition de bas 
statut (voiture bas de gamme en mauvais etat). Lorsqu’il s’agit de sollicita- 
tions directes faites par la personne dont on a manipule l’apparence, on 
observe les memes effets. Ainsi, Kleinke ( 1 911b) a montre que Ton donne 
plus facilement une piece a un demandeur vetu de maniere conventionnelle 
(80 %) plutot que negligee (32 %). Ce meme effet s’observe lorsque l’on 
mesure le montant des dons sollicites au profit d’une association caritative et 
dont la demande est formulee aupres d’etudiants d’un campus par un profes- 
seur (haut statut) ou un etudiant (statut equivalent) : un don moyen de 6,02 
roupies est accorde au professeur -qui avait simplement l’apparence d’un 
enseignant avec sa toge - contre 2,62 roupies pour l’etudiant (Pandey, 1979). 
Pour autant, dans cette experience, le professeur etait un compere et n’etait 
pas le professeur des personnes sollicitees. On observe le meme resultat 
lorsqu’il s’agit de solliciter des personnes pour qu’elles signent une petition 
en faveur du desarmement (Chaikin, Derlega, Yoder et Phillips, 1974). 
Lorsque la petition est plus problematique, on retrouve ces effets, mais on 
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observe egalement un comportement plus deferent, moins agressif envers le 
solliciteur vetu de maniere a incamer une personne de haut statut plutot que 
de bas statut (Keasey et Tomlinson- Keasey, 1973). Egalement, on a pu obser- 
ver qu’un vendeur d’un magasin de disques consentira plus volontiers a faire 
quelque chose qu’il ne doit normalement pas faire (rembourser ou echanger 
un disque d’un « client » n’ayant pas de ticket de caisse) si le demandeur est 
vetu de maniere particulierement soignee plutot que neutre ou negligee 
(Ainscough et Motley, 2000). Nous nous montrerons egalement plus honne- 
tes envers une personne de haut statut, comparativement a une personne de 
statut equivalent au notre, lorsque celle-ci nous demande si nous n’avons pas 
retrouve une piece oubliee sur le plateau d’une cabine telephonique : 78 % 
des sujets restituent T argent dans le premier cas contre 38 % dans le second 
(Bickman, 1971). II a ete egalement observe que des elements de l’apparence 
de nature tres symbolique peuvent affecter le statut. Ainsi, Green et Giles 
(1973) ont montre qu'un enqueteur portant une cravate voyait sa demande de 
participation a une enquete acceptee dans 70 % des cas contre 40 % en situa- 
tion ou son apparence etait absolument identique mais ou la cravate avait ete 
otee. Le statut affecte egalement revaluation que le sujet fait de la personne 
dans un sens qui favorise toujours la personne de haut statut et cela indepen- 
damment du comportement qu’elle a pu avoir a l’egard du sujet. Iverson 
(1968) a en effet montre que Timpact du statut est tel que lorsqu’une 
personne supposee etre de statut superieur a soi nous delivre quelque chose 
que nous estimons ne pas etre un compliment (un trait que nous pretendons 
ne pas avoir), cela n’ affecte en rien notre perception positive de la personne 
alors que cela conduit a la percevoir de maniere nettement moins positive 
lorsqu’il s’agit d’une personne de statut equivalent. Certaines caracteristi- 
ques physiques sont memes evaluees plus positivement ou renforcees 
lorsqu’elles sont socialement favorables. Ainsi Cann (1991) montre qu’une 
personne de haut statut est jugee plus grande et plus belle qu’une personne 
de bas statut. On sait, en outre, que l’interaction avec une personne de haut 
statut s’accompagne de plus fortes reactions physiologiques de la part du 
sujet. Kleinke et Williams (1994) ont en effet montre que la tension arterielle 
et le rythme cardiaque de leurs sujets (des etudiants de premiere annee) 
augmentaient des lors qu’un entretien a propos des loisirs etait realise par un 
etudiant de troisieme cycle (haut statut) tandis qu’aucune difference ne 
s’observait si cet entretien etait realise par la meme personne mais presentee 
comme un etudiant de premiere annee. Enfin, un haut statut est largement 
plus persuasif quand bien meme il s’agit de prodiguer des conseils qui nous 
seraient utiles. Ainsi, Levine, Moss, Ramsey et Fleishman (1978) ont mis en 
evidence que, dans un cabinet dentaire recevant des patients, un dentiste, une 
assistante dentaire ou une secretaire (selon les groupes), disait au patient 
qu’il (ou elle) aimerait que le patient lise une nouvelle brochure de 
prevention dentaire entierement gratuite que le patient pourrait se procurer 
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en postant une carte pre-timbree et en mentionnant son adresse. Sur chaque 
carte, apparaissait une marque permettant d’identifier l’identite du prescrip- 
teur. Cela permettait de savoir precisement le taux de personnes qui, dans 
chaque groupe, suivaient ce conseil pourtant non problematique. Les resul- 
tats obtenus sont encore ici tres eloquents puisque la recommandation a ete 
suivie par 54 % des patients lorsque le dentiste la formulait, contre 35 % 
lorsqu’il s’agissait de l’assistante dentaire et enfin 18 % lorsqu’il s’agissait 
de la secretaire. 

L’ ensemble des recherches presentees dans cette derniere partie consacree 
aux effets comportementaux qu’exercent sur nous ces figures de l’autorite 
que nous cotoyons quotidiennement montre bien a quel point une large 
variete de nos comportements est affectee par les personnes qui nous 
semblent posseder 1’ autorite ou qui sont depositaries, par delegation, de cette 
autorite. De cette maniere, on peut expliquer peut-etre plus facilement les 
effets de soumission dans la mesure ou ces resultats semblent prouver qu’il y 
a un registre de comportements automatiques, spontanes qui s’expriment 
lorsque nous sommes confrontes a une demande implicite ou explicite d’une 
autorite. Si cette reponse est aussi automatique, elle permet done de 
comprendre pourquoi, dans une situation plus problematique, ou 1’ autorite 
est insistante, ou elle nous exhorte a obeir, nous avons tant de peine a la 
defier. 

Pour Zimbardo (1974), ces resultats experimentaux qui mettent en 
evidence l’effet de la situation et des symboles de 1’ autorite sur le comporte- 
ment des sujets, sont ceux qui eclairent le plus la faqon dont nous parvenons 
a obeir a un acte aussi grave que celui que Milgram parvenait a faire accom- 
plir par ses sujets. Pour Zimbardo (1974), situation et symboles se combinent 
et l’obeissance ne doit pas etre perque uniquement en reference a l’acte de 
conformisation d’un individu mais comme le resultat d’un processus long 
par lequel la rationalite du pouvoir, de la dominance et de 1’ autorite s’ est 
inscrite en lui. Nous sommes controles par des symboles, des regies et nous 
n’ avons de cesse que de civiliser nos enfants comme le font nos institutions 
comme l’ecole ou sans cesse il nous faut respecter une autorite, se plier aux 
regies, etc. S’il y a soumission aussi spontanee a P autorite, e’est parce que 
nous-memes participons a la creation de ces symboles mythiques de l’auto- 
rite, que nous vivons dans l’illusion d’un controle personnel, sans admettre 
que les normes de situation nous contraignent et aussi parce que l’on pense 
que les mauvaises choses sont produites par de mauvaises gens agissant avec 
de mauvais mobiles. A vivre avec de tels mythes nous n’aurions pas songe a 
interroger le fonctionnement de nos systemes sociaux, institutionnels et 
organisationnels qui, subtilement, cachent en eux, derriere leur legitimite 
incontestable, car visant le bien de tous, les defauts de leurs avantages : la 
difficulte sinon 1’ impossibility de controler reellement nos actes selon notre 
conscience. 



Chapitre 2 



LA SOUMISSION 
LIBREMENT 
CONSENTIE : 
ACCEPTER DE FAIRE 
DES CHOSES 
QUE NOUS AURIONS 
REFUSEES 
SPONTANEMENT 



Sommes-nous tous prets a devenir donneurs d’organes ? a donner de l’argent 
a un inconnu dans la rue ? a trier nos poubelles ? a consacrer notre matinee, 
samedi prochain, pour accompagner de jeunes delinquants a une visite au 
zoo ? A toutes ces questions nous allons certainement repondre que oui, cela 
est possible mais encore faut-il en avoir l’occasion. Vous allez voir que, en 
fait, ce n’est pas necessairement l’occasion qui va vous conduire a agir mais 
la fag on dont celui qui va vous sollicker va proceder. Un nombre important 
de techniques d’influence sociale du comportement existe. Nous allons 
etudier, dans ce chapitre, celles qui ont fait l’objet du plus grand nombre de 
publications dans la litterature psychosociale. Leur niveau d’efficacite est 
variable puisque certaines vont vous conduire a donner plus favorablement 
0,20 euro a un inconnu dans la rue tandis que d’autres pourront vous 
conduire a trier consciencieusement, des annees, voire des decennies durant, 
vos poubelles et vos ordures menageres. De la meme maniere, on verra 
qu'une meme technique peut etre tout aussi efficace lorsqu’il s’agit d’inciter 
des personnes a repondre a un questionnaire dans la rue que lorsqu'il s’agit 
d’accepter de devenir donneurs d’organes. Malgre ces differences d’effica- 
cite, ces techniques d’influence ont toutes quelque chose en commun : elles 
n’emploient aucune pression physique, morale ou economique pour induire 
le comportement attendu de la part de celui qui les utilise. Mieux, on verra 
que certaines peuvent meme generer des inductions spontanees de comporte- 
ments, c’est-a-dire vous conduire a produire un comportement que personne 
n’a sollicite. C’est done l’influence ordinaire, banale, generee et inscrite, 
progressivement, dans nos relations sociales et dans notre culture, que nous 
allons etudier ici. 
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1 LE PIED-DANS-LA-PORTE : 

LE DOIGT DANS L'ENGRENAGE 



De toutes les techniques de manipulation sans pression mises au point ou 
etudiees par les psychologues sociaux, la technique du Pied-dans-la-Porte est 
certainement celle qui a fait l’objet du plus grand nornbre de recherches. Le 
nom donne a cette technique de manipulation est indissociable du travail 
initial mene par Freedman et Fraser (1966), qui voulaient etudier si le simple 
fait de realiser un acte des plus anodins (donner l’heure ou une direction a un 
etranger qui vous en fait la demande, accepter de repondre a quatre ou cinq 
questions simples, signer une petition portant sur un theme non problema- 
tique, etc.) ne nous predisposait pas a accepter, plus favorablement, une 
requete ulterieure bien plus couteuse en temps ou en argent (donner de 
F argent, repondre a un questionnaire de cinquante ou cent questions, militer 
pour une cause, etc.). L’idee sous-jacente a cette procedure etait que la 
« preparation psychologique » de la personne faciliterait F acceptation de la 
requete finale dans une proportion bien superieure a celle que l’on obtien- 
drait si cette requete avait ete formulee directement. 



1.1 L’ experience princeps 

L’objectif de la premiere recherche experimentale de Freedman et Fraser 
(1966) etait d’obtenir de menageres qu’elles acceptent que des enqueteurs 
(cinq ou six pas moins) viennent chez elles pendant deux heures afin de 
repertorier les produits qu’elles utilisaient dans leur maison. Ces charmantes 
dames prises au hasard dans le bottin telephonique d’une ville americaine 
etaient sollicitees, par telephone, par un enqueteur d’un « organisme prive » 
dont le nom etait invente pour la circonstance. Apres s’etre presente, il 
demandait a la personne si elle accepterait de repondre a un court question- 
naire compose de huit questions sur ses produits de consommation courante. 
En cas d’ acceptation, le questionnaire etait alors soumis et, au terme de la 
conversation, F enqueteur remerciait chaleureusement cette dame, lui souhai- 
tait une bonne journee puis raccrochait. Trois jours plus tard, ce meme 
enqueteur telephonait a nouveau aux menageres ayant accepte de repondre 
initialement et leur demandait alors si celles-ci accepteraient de recevoir la 
fameuse equipe d’ enqueteurs chez elles. A des fins de comparaison, un 
groupe controle avait ete constitue qui se voyait formuler directement la 
requete finale. En outre, deux autres conditions experimentales etaient intro- 
duites afin d’evaluer, plus precisement, le mecanisme cognitif sous-jacent a 
la technique. Dans un troisieme groupe, on procedait comme dans le cas du 
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Pied-dans-la-Porte mais le questionnaire preparatoire n’etait pas soumis aux 
sujets. Dans ce cas, l’enqueteur pretextait simplement qu'il les contacterait 
ulterieurement. Dans un dernier groupe, enfin, il n’etait fait aucunement allu- 
sion au questionnaire et l’enqueteur se contentait de telephoner pour presen- 
ter 1’ organisation a laquelle il appartenait et ce qu’elle faisait. Les resultats 
qui furent obtenus sont presentes dans le tableau 2.1 ci-dessous. 



Pied-dans-la-Porte 


Controle 


Passation du 
questionnaire 


Pas de passation 
du questionnaire 


Simple 

presentation 


Aucune 

interaction 

prealable 


52.8 % 


33.3 % 


27.8 % 


22.2 % 



Tableau 2.1 

Taux d’ acceptation de la requite finale 

Le premier groupe presente ici se differencie statistiquement des autres 
groupes. Pour Freedman et Fraser (1966), ces resultats attestent bien de 
Fefficacite de la methode et permettent de commencer a expliquer les condi- 
tions qui rendent cette technique efficace. Apparemment, la familiarite entre 
la menagere et l’enqueteur ne jouerait pas puisque l’on observe bien une 
difference entre le premier et le troisieme groupe alors que l’interaction entre 
les deux personnes a ete de meme duree. Au contraire, il semble bien que ce 
soit le fait d’ accepter d’effectuer la premiere requete qui predispose a accep- 
ter la seconde. Pour autant, certaines questions restaient en suspens : 1’ accep- 
tation de la requete finale dependait-elle de 1’ acceptation de la 
premiere requete ou d’un engagement initial de faire quelque chose aupres 
d’un enqueteur devenu familier ? Afin de mieux cemer le mecanisme expli- 
cate a l’efficacite du Pied-dans-la-Porte, Freedman et Fraser vont effectuer 
une seconde experience dont les resultats stupefieront, pendant de nombreu- 
ses annees, les psychologues sociaux. 

Il s’agissait, cette fois, d’une requete qui apparaissait, au premier abord, 
comme plus exorbitante que la precedente puisque l’objectif etait d’obtenir 
de residents de maisons individuelles qu’ils posent dans leur jardin un large 
panneau (pas moins de 16 m 2 ) sur lequel etait inscrit : « Conduisez 
prudemment » et cela, pour le compte d’un suppose service public d’ infor- 
mation de securite routiere. 

L’ experience a done ete realisee aupres de proprietaries de pavilions d’une 
banlieue calme d’une ville et quatre conditions experimentales combinant 
deux facteurs ont ete utilisees. Comme precedemment, il fallait concevoir 
une requete preparatoire qui soit facilement acceptee par les sujets. Aussi, 
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deux types de requetes ont ete elabores qui consistaient a demander a certai- 
nes personnes de mettre un autocollant sur leur voiture ou, alors, pour 
d’autres personnes, de signer une petition. La petition ou 1’ autocollant 
portait, selon le cas, sur la securite routiere (message d’ incitation a conduire 
avec prudence) ou l’ecologie (incitation a garder sa region propre). Cette 
sollicitation, contrairement a precedemment, ne se faisait pas par telephone 
mais en face-a-face, au domicile des personnes. Deux semaines apres, un 
autre experimentateur se presentait au domicile de ces memes personnes (il 
etait, de plus, ignorant de la manipulation prealable) pour presenter la 
requete finale. Un groupe complementaire de personnes, non sollicitees pour 
signer la petition ou mettre un autocollant, etait egalement introduit afin de 
constituer le groupe controle. A l’ensemble de ces personnes, l’experimenta- 
teur demandait si elles accepteraient de mettre un panneau publicitaire en 
faveur de la prevention routiere dans leur jardin. Ce panneau etant de grande 
taille, une photographic representant celui-ci a proximite d’un pavilion stan- 
dard etait presentee aux sujets afin qu'ils puissent se rendre compte des 
consequences esthetiques que la pose d’ un tel panneau pouvait entrainer. 

Malgre le caractere exorbitant de cette requete finale, les taux d’ accepta- 
tion obtenus par Freedman et Fraser ont depasse certainement toutes leurs 
esperances. La synthese de ces differents taux de soumission est presentee 
dans le tableau 2.2 ci-dessous. 





Type de requete preparatoire 


Mettre un autocollant 


Signer une petition 


Justification 






Securite routiere 


76.0 


47.8 


Preservation de la nature 


47.6 


47.4 



Tableau 2.2 

Taux d’ acceptation a la seconde requete (en %) 



En condition controle, c’est-a-dire dans le cas ou les personnes n’ont pas 
ete sollicitees une premiere fois, le taux d’ acceptation de la mise en place du 
panneau a ete de 16.7 % et s’avere statistiquement different de tous les autres 
taux. On confirme done, a nouveau, l’effet du Pied-dans-la-Porte. Comme on 
peut le voir, lorsqu'il y a convergence entre le theme et les caracteristiques 
des deux requetes (condition « autocollant pour la securite routiere »), les 
personnes acceptent d’ autant plus facilement la seconde requete. 
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1.2 Les replications du Pied-dans-la-Porte 

1.2.1 Des reussites... 

Pres de trois cents articles sur le Pied-dans-la-Porte ont ete publies dans la 
litterature en psychologie. De fait, cette technique a ete testee dans de 
nombreux contextes et pour de nombreux types de sollicitations. Toutefois, 
la plupart des requetes avaient un caractere que l’on qualifie aujourd'hui de 
pro-social, c’est-a-dire visaient une aide a autrui ou une aide a une organisa- 
tion generalement humanitaire ou caritative. Lorsque l’on utilise cette tech- 
nique a des fins de profits personnels ou a des fins commerciales, il semble 
que l’on obtienne moins de resultats meme si, la encore, la technique s’avere 
efficace. 

■ Aide a autrui ou a la collectivite 

Ce secteur est le plus « florissant » de 1’ usage de la technique du Pied-dans- 
la-Porte. En effet, dans pres de neuf recherches sur dix publiees sur la techni- 
que du Pied-dans-la-Porte, la requete finale etait de nature pro-sociale et 
visait une bonne cause, une aide a une personne necessiteuse, une associa- 
tion caritative ou d’utilite publique. La seconde recherche de Freedman et 
Fraser l’illustre d’ailleurs parfaitement avec le theme de la securite routiere. 
Toutefois, il n’y a pas que dans ces circonstances que l’effet du Pied-dans-la- 
Porte est obtenu. Ainsi, Allen, Schewe et Wijk (1980) ont montre que leurs 
sujets (des residents d’une ville suedoise) acceptaient plus facilement de 
participer a une enquete longue, adressee par courrier, sur les problemes 
d’energie si, au prealable, ils avaient accepte de repondre a trois petites ques- 
tions sur ce meme theme. Ici, 67.3 % ont accepte le questionnaire contre 

22.2 % en condition controle. Bell, Cholerton, Fraczek, Rohlfs et Smith 
(1994) ont encourage des personnes a donner de T argent a des associations 
de lutte et de prevention du sida par le biais du Pied-dans-la-Porte. Ici, la 
requete preparatoire etait constitute d’une demande de signature d’une 
petition destinee a inciter les responsables politiques a renforcer la preven- 
tion sur le sida. Bell et al. (1994) observeront que non seulement les sujets 
ont ete plus nombreux a accepter la requete en condition de Pied-dans-la- 
Porte (23.1 %) qu’en condition controle (10.1 %) mais que, egalement, les 
dons moyens ont ete plus eleves : 1 ,63 dollar en condition de Pied-dans-la- 
Porte contre 0,65 dollar en condition controle. Cette recherche a ete faite aux 
Etats-Unis mais il semble que la culture importe peu puisque les memes 
effets ont ete observes par Scharzwald, Bizman et Raz (1983) lors d’une 
campagne de collecte de fonds au profit des personnes handicapees menee 
en Israel. Ici aussi, le nombre de donateurs et le montant moyen des dons ont 
ete superieurs en condition de Pied-dans-la-Porte. 
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Meme lorsque la requete implique plus le sujet, on observe un effet positif 
du Pied-dans-la-Porte. Cann, Sherman et Elkes (1975) ont montre qu’avec 
un petit questionnaire prealable servant de requete preparatoire et portant sur 
la securite routiere, on augmentait sensiblement le taux de personnes accep- 
tant d’aller distribuer des brochures sur ce theme dans la rue : 78.3 % en 
condition de Pied-dans-la-Porte contre 50.0 % en condition controle. Le 
meme effet sera obtenu par Chartrand, Pinckert et Burger (1999) alors que la 
requete finale visait a faire distribuer des brochures sur la prevention des 
maladies cardio-vasculaires pendant trois heures : 55 % accepteront en 
condition de Pied-dans-la-Porte contre 27 % en condition controle. De la 
meme maniere, Cantrill (1991) observera que des etudiants seront plus 
nombreux a accepter de consacrer du temps pour rendre visite a une 
personne agee avec l’emploi d’un Pied-dans-la-Porte oil, cette fois, la 
requete consistait a demander aux sujets de faire une petite chose (une 
course) pour une personne agee : 7 1 % accepteront la requete finale (consa- 
crer une heure de son temps a une personne agee a domicile) en Pied-dans- 
la-Porte contre 30.0 % en condition controle. 

Le Pied-dans-la-Porte est done une technique efficace pour que des sujets 
acceptent plus favorablement des requetes destinees a aider la collectivite. 
On sait egalement que l’aide a une personne particuliere est affectee par un 
Pied-dans-la-Porte et cela meme de maniere tres spontanee. Ainsi, 
Uranowitz (1975) a mis au point une experience dans laquelle, en situation 
experimentale, un compere sortait d’un magasin avec des sacs charges de 
provisions et demandait a des passants de surveiller ses sacs car il avait 
pretendument oublie quelque chose dans le magasin. II revenait quelques 
instants plus tard souriant et remerciait le sujet. Celui-ci reprenait son 
chemin et, quelques metres plus loin, il se retrouvait derriere un autre 
compere qui, les bras egalement charges de provisions, faisait tomber quel- 
que chose par terre en faisant semblant de ne rien remarquer. Bien entendu, 
en condition controle, aucune phase prealable ne precedait cette seconde 
situation. Les resultats montreront que les sujets ont signale la perte dans 
63 % des cas en situation experimentale contre 35 % en condition controle. 
Pourtant, le second compere n’a rien demande, et e’est spontanement que le 
sujet apportait son aide. Cette forme particuliere de Pied-dans-la-Porte ou 
aucune demande n’est formulee au sujet a ete appelee le Pied-dans-la-Porte 
avec demande implicite (Joule et Beauvois, 2002). Une replication de cette 
recherche a confirme ces resultats (Pascual et Gueguen, sounds) et on sait 
egalement que cette aide spontanee est activee meme si, comme 1’ a montre 
Dejong (1981), la requete preparatoire (signer une petition en faveur des 
handicapes) n’a rien a voir avec l’aide finale (signaler a quelqu’un qu’il a 
perdu une piece). De la meme maniere, Loehl et Goldman (1983) montreront 
qu’un compere qui vient de demander une direction a un sujet est plus aide 
pour ramasser des brochures qu’il vient de faire tomber « accidentellement » 
quelques secondes plus tard (85 %) que s’il les fait tomber sans contact 
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prealable (10 %). En outre, si le compere s’est contente de dire « bonjour » 
au prealable, cela n’entraine pas d’aide plus importante (30 %). Ce n’est 
done pas le contact social qui explique cette aide mais bien l’emploi d’une 
requete prealable. 

Dans l’ensemble de ces experiences, le comportement recherche chez le 
sujet relevait de ce que l’on peut appeler un altruisme « spontane ». Comme 
on le voit, la technique du Pied-dans-la-Porte reste efficace. De plus, dans 
ces experiences, ce n’est pas toujours le meme compere qui est en situation 
de demande d’aide implicite. Cela laisse done entrevoir un possible effet 
d’ activation de certains processus lies a la premiere requete et dont nous 
aurons l’occasion de parler plus loin. On se rend compte en effet, comme 
dans le cas d’une demande explicite, que ce n’est pas la nature de la relation 
avec le compere de la premiere requete qui explique 1’ intervention ulterieure. 

A la limite de cette aide spontanee, on trouve dans la litterature une 
demarche originale de Joule, Tamboni et Tafani (2000). Leurs sujets etaient 
sollicites par un compere pour un renseignement quelconque. Quelques 
instants plus tard, le compere, qui avait fait tomber discretement un billet de 
50 francs par terre, signalait au sujet qu’il avait perdu cette somme. On 
observera que, dans cette condition, 65 % des gens ont declare que ce billet 
n’etait pas a eux contre 8 % en condition controle. II semble done que meme 
l’honnetete envers autrui soit egalement affectee par la technique du Pied- 
dans-la-Porte. 

Aide a de bonnes causes, aide spontanee a autrui auquel un petit souci 
survient, sont des situations ou le Pied-dans-la-Porte fonctionne. II s’agit 
toutefois de situations pour la plupart ordinaires, banales. Mais qu’en est-il 
avec des demandes plus problematiques, impliquant plus le sujet, voire 
suscitant habit uellement de la gene ? Nous allons voir que, ici aussi, le Pied- 
dans-la-Porte trouve des applications. 

Meme lorsque le comportement devient plus problematique pour le sujet, 
plus anxiogene, un effet positif du Pied-dans-la-Porte peut etre obtenu. 
Hayes, Dwyer, Greenwalt et Coe (1984) ont montre que le Pied-dans-la- 
Porte pouvait etre efficace pour augmenter les dons de sang. Des personnes 
prises au hasard dans le repertoire telephonique etaient sollicitees par des 
agents d’un centre de transfusion sanguine. En condition de Pied-dans-la- 
Porte, l’agent demandait au sujet s’il serait susceptible de donner son sang si 
une penurie devait survenir. Sept jours apres, le sujet etait recontacte et on lui 
demandait s’il accepterait de donner son sang dans les jours a venir. Les 
resultats obtenus montreront que, de maniere generale, 42 % des sujets 
contactes ont accepte de donner contre 33 % en condition controle. En mesu- 
rant le nombre de personnes qui sont reellement venues faire un don, on a pu 
observer que l’on est passe de 42 % a 19 % en condition de Pied-dans-la- 
Porte et de 33 a 9 % en condition controle. On voit done un aspect positif du 
Pied-dans-la-Porte dans le cas d’un comportement qui n’est pas aise a 
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produire. Toutefois, on se gardera de generaliser car on verra ci-dessous que 
cet effet n’est pas toujours observe. En outre, ici, l’effet n’a fonctionne que 
chez des personnes qui etaient des donneurs occasionnels. II n’y a pas d’effet 
chez les donneurs reguliers ni chez les non-donneurs. Enfin, on notera que la 
technique employee n’est pas veritablement un Pied-dans-la-Porte mais 
plutot une procedure d’engagement (voir ci-apres). II est done difficile de 
generaliser la portee de cette experience dans le cas du don du sang. Un autre 
comportement problematique est la revelation de choses intimes a propos de 
soi. Swanson, Sherman et Sherman (1982) ont montre que des etudiants 
consentent plus volontiers a repondre a un questionnaire de quarante- 
cinq questions portant sur leurs problemes sexuels si, au prealable, ils ont ete 
amends a repondre a quelques questions d’ordre demographique pour une 
pretendue petite enquete sur l’origine sociale et geographique des etudiants. 
Ici, en condition de Pied-dans-la-Porte, 85 % des sujets accepteront de 
repondre au questionnaire sur leur sexualite contre 45 % en condition 
controle. Outre cet effet comportemental, il semble que les sujets aient ete 
plus a l’aise pour repondre. Apres cette acceptation, on demandait aux sujets 
d’evaluer leur niveau d’anxiete a l’egard d’une telle enquete. Les resultats 
montreront que les sujets du groupe controle ont manifesto plus d’anxiete 
que ceux du groupe experimental. 

Comme on vient de le voir, le spectre des types de comportements que le 
sujet accepte plus volontiers parce qu’il a produit un acte preparatoire ante- 
rieur est large. On observe que, de surcroit, le Pied-dans-la-Porte fonctionne 
avec des requetes difficiles a produire spontanement comme le don de sang. 
Cela tend bien a prouver la force de cette technique. Toutefois, ici, nous 
n’avons presente que des requetes socialement utiles pour la collectivite ou 
pour quelqu’un dans le besoin. On peut done se demander si le Pied-dans-la- 
Porte peut fonctionner pour d’autres finalites. Meme s’il y a beaucoup moins 
de recherches qui ont ete conduites sur cet aspect, on peut, aujourd’hui, 
circonscrire les champs d’ applications de cette technique. Nous allons voir 
qu’ils ne se limitent pas aux requetes pro-sociales. 

■ Aide privee 

La premiere experience de Freedman et Fraser (1966) relatee ci-dessus a 
montre que le Pied-dans-la-Porte etait efficace alors que la requete finale 
portait sur la participation de menageres a une enquete de consommation 
pour le compte d’un organisme prive. On voit done que les bonnes oeuvres, 
les causes nobles, les personnes necessiteuses ne sont pas des conditions 
indispensables pour que la technique fonctionne. On sait aussi que des inte- 
rims plus personnels ou nettement plus commerciaux peuvent etre augmentes 
par l’utilisation de cette technique. Ainsi, Goldman, Creason et McCall 
(1982) ont eu pour objectif d’obtenir de sujets qu’ils acceptent, pour le 
compte d’une radio locale, de repertorier, sur un papier prevu a cet effet, tous 
les disques qu’ils ecouteraient durant les six semaines a venir. A Tissue de 
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ces six semaines, les sujets devaient expedier ce papier par retour d’une 
enveloppe timbree mise a leur disposition. L’ experience se deroulait par tele- 
phone et les sujets avaient ete pris au hasard dans le bottin telephonique 
d’une ville. En condition de Pied-dans-la-Porte, les sujets, au prealable, 
etaient sollicites pour ecouter la radio pendant une demie-heure afin d’etre 
interroges, a Tissue, sur ce qu’ils pensaient des programmes. Une fois cette 
requete acceptee et accomplie, les sujets se voyaient proposer la requete 
finale. En condition controle, comme d’habitude, cette requete etait formulee 
directement. Les experimentateurs evaluaient T acceptation de la requete 
finale non pas en pourcentage comme d’habitude mais a l’aide d’une echelle 
de codage de leur comportement allant de 0 (refus net et raccrochage) a 5 
(acceptation sans condition). Les resultats qui ont ete obtenus montrent une 
moyenne de 2.90 en condition de Pied-dans-la-Porte contre 1.90 en condi- 
tion controle. Bien qu’interessants, ces resultats exprimes sous cette forme 
rendent difficile T appreciation de l’effet sur le comportement. Aussi, Patch 
(1986) a applique une reelle mesure du comportement dans sa recherche oil 
l’objectif etait que les sujets repondent a un questionnaire de cinquante ques- 
tions sur la television pour le compte d’une entreprise privee du secteur 
multimedia. En condition de Pied-dans-la-Porte, au prealable, les sujets 
avaient ete sollicites par telephone pour repondre a quatre questions sur les 
programmes TV. Les resultats montreront que 75 % des sujets ont accepte le 
long questionnaire contre 45 % en condition controle. II est a noter qu’une 
experimentation ulterieure (Patch, 1988), sensiblement identique, confirmera 
ces resultats : 75 % en condition de Pied-dans-la-Porte pour 48 % en condi- 
tion controle. On voit done que le Pied-dans-la-Porte permet d’obtenir plus 
d’acceptation a une requete emanant d’un organisme prive. Une recherche de 
Hornik, Zaig et Shadmon (1991) confirmera egalement de tels resultats alors 
que Tobjectif etait que des sujets repondent a des questionnaires sur des 
sujets derangeants comme la fraude fiscale, visionner des films pornos, la 
sexualite, etc. En condition de Pied-dans-la-Porte, on demandait au sujet s’il 
accepterait de repondre a trois petites questions assez personnelles sur la 
ceinture de securite. Si le sujet acceptait, les questions lui etaient posees. 
Puis, trois jours apres, le sujet etait recontacte et on lui rappelait qu’il avait 
repondu a un petit questionnaire auparavant et la requete finale lui etait alors 
soumise. Ici, le questionnaire final a ete reellement administre. En condition 
de Pied-dans-la-Porte, 59.7 % des sujets ont accepte contre 46.7 % en condi- 
tion controle. A nouveau, le Pied-dans-la-Porte s’est avere efficace pour 
qu’une personne accepte de participer a une recherche emanant d’un orga- 
nisme prive. Cela permet d’apprecier, encore une fois, la puissance de cette 
technique sur le comportement du sujet. 

A la frontiere entre l’aide a autrui et l’interet prive, on trouve des recher- 
ches ayant teste le Pied-dans-la-Porte sur des sollicitations au profit du 
demandeur lui-meme. Ainsi, Harris (1972) a montre que lorsqu’elle deman- 
dait 10 cents a des sujets dans la rue, il valait mieux faire preceder cette 
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requete par une demande de l’heure ou une direction quelconque. Elle obser- 
vera, en effet, que, dans ce dernier cas, 42 % des sujets ont donne contre 
11 % en condition controle ou la demande etait adressee directement. On 
observe, en outre, que cela affecte rimplication du sujet dans le comporte- 
ment. Gueguen et Fischer-Lokou (1999) ont fait tester plus de trois mille six 
cents personnes dans la rue (contre cinquante-quatre dans T experience de 
Harris) afin qu’elles donnent un peu d’argent. En condition experimentale, 
cette requete etait egalement precedee par la demande de l’heure. Comme le 
montre le tableau 2.3 ci-dessous, non seulement un effet positif du Pied- 
dans-la-Porte a ete obtenu sur le taux d’ acceptation de la requete mais, 
egalement, les sujets ont accorde des montants plus consequents. 





Experimental 


Controle 


Acceptation de la requete (en %) 


43.0 


28.0 


Montant moyen des dons (en €) 


0.37 


0.28 



Tableau 2.3 

Taux d’aide et moyennes des dons consentis 

Cet effet du don moyen confirme ici les resultats obtenus par Bell et al. 
(1994) qui avaient montre, en condition de Pied-dans-la-Porte, que des dons 
plus importants en numeraires etaient accordes a une association de lutte 
contre le sida. On voit ici que le meme resultat est obtenu alors que le don est 
au profit d’un interet plus personnel. 

■ Aide pour soi 

Jusqu’a present, les recherches que nous avons presentees visaient a ce que 
des personnes acceptent une requete qui, a T evidence, etait couteuse pour le 
sujet (perte de temps, d’argent, divulgation d’ informations personnelles) 
alors que le benefice etait pour le solliciteur (informations marketing, argent 
pour des associations caritatives, benevolat dans une association, etc.). Aussi 
etrange que cela puisse paraitre, des applications ou le benefice de la techni- 
que du Pied-dans-la-Porte etait au profit du sujet lui-meme ont egalement ete 
realisees. On citera, a ce propos, la recherche de Dolin et Booth-Butterfield 
(1995), lesquels souhaitaient augmenter le nombre de femmes acceptant de 
subir un examen gynecologique a des fins de depistage et de prevention du 
cancer du sein et du col de 1’ uterus. Les sujets etaient sollicites au moment 
ou se deroulait une manifestation sur la sante. En condition de Pied-dans-la- 
Porte, une experimentatrice abordait un sujet (une femme) et se presentait 
comme membre d’une association de lutte contre le cancer et lui proposait 
une carte sur laquelle on montrait comment faire un auto-diagnostic 
mammaire. La carte comprenait un calendrier destine au report mensuel de 
l’auto-diagnostic. En condition controle, ce contact entre 1’ experimentatrice 
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et le sujet n’avait pas lieu et aucune carte n’etait remise. Une autre personne 
abordait le sujet et expliquait qu’un nouveau service de gynecologie etait en 
place et lui demandait si elle souhaitait participer a une consultation. En 
condition controle, bien evidemment, il n’y avait que ce contact qui etait 
etabli avec le sujet. Apres la reponse du sujet, on lui demandait de bien 
vouloir repondre a un questionnaire destine a mesurer ses attitudes en 
matiere de sante. Ce questionnaire incluait des questions de sante gynecolo- 
gique. Les resultats montreront que, en condition de Pied-dans-la-Porte, 
41 % des femmes accepteront la consultation contre 25 % en condition 
controle. En outre, fait interessant, Dolin et Booth- Butterfield (1995) 
montreront que, en condition de Pied-dans-la-Porte, les attitudes des sujets a 
l’egard des examens gynecologiques sont devenues plus positives qu’en 
condition controle et, cela, alors meme que la mesure a ete faite uniquement 
chez les personnes ayant accepte de participer a l’examen. Cet effet sur l’atti- 
tude est interessant car cela peut expliquer les effets de cette technique dans 
le temps que nous etudierons ci-apres. 

La recherche de Taylor et Booth-Butterfield (1993) va encore plus loin 
dans 1’ utilisation de la technique du Pied-dans-la-Porte lorsque la requete 
beneficie au sujet. L’ experience etait menee par un barman auquel on avait 
demande de reperer des personnes (des hommes) qui avaient une propension 
a consommer un pen d’alcool. En situation experimentale, il demandait a 
certains de ses clients de signer une petition contre l’alcool au volant puis, il 
leur donnait une brochure sur ce sujet fournie par la police locale. En condi- 
tion controle, une telle demande n’avait pas lieu. Puis, les six semaines 
suivantes, il etait convenu que le barman observe les sujets jusqu’a ce qu’il 
sache que ceux-ci etaient sous emprise ethylique. Au moment ou le sujet 
s’appretait a quitter le bar, le serveur lui proposait alors d’appeler un taxi. 
Les resultats montreront que 10 % des clients ont accepte la proposition du 
serveur en condition controle tandis qu’ils ont ete 58 % en condition experi- 
mentale. Il y a done, ici, un effet positif du Pied-dans-la-Porte sur le compor- 
tement effectif du sujet et non plus sur des intentions. Toujours dans le cadre 
d’une application au profit du sujet lui-meme, Joule (1987) montrera qu’un 
Pied-dans-la-Porte s’avere efficace pour que des fumeurs consentent a arre- 
ter de fumer pendant dix-huit heures consecutives. Il observera cet effet a la 
fois sur les intentions et sur les comportements. Bloom (1998) montrera 
egalement le meme effet alors que, cette fois, l’objectif etait que les sujets 
participent a un groupe de discussion entre fumeurs pour parvenir a s’arreter 
de fumer. Ici encore, un petit questionnaire prealable aura suffi pour augmen- 
ter le nombre de personnes acceptant de participer a cette discussion. 

A la frontiere entre l’interet collectif et prive, une recherche de Katzev et 
Johnson (1983) a utilise un Pied-dans-la-Porte active par une petite enquete 
preparatoire sur la consommation d’energie pour que des gens acceptent 
d’etre volontaires pour participer a un programme de reduction de la 
consommation d’energie a domicile. Aucun effet sur le taux d’acceptation ne 
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sera observe en condition de Pied-dans-la-Porte et en condition controle. Le 
taux d’ acceptation etait tres eleve (95 %) en condition controle, ce qui lais- 
sait peu de marge pour tester l’effet du Pied-dans-la-Porte. Toutefois, on 
observera que les sujets en condition de Pied-dans-la-Porte ont effectivement 
mieux applique les consignes de reduction de consommation puisque leurs 
depenses d’energie ont ete inferieures a celles du groupe controle. De la 
meme maniere, Ollivier et Ruellan (1993) observeront que des chomeuses de 
longue duree, ayant decroche avec des demarches actives de collaboration 
avec l’ANPE, se montrent plus nombreuses a assister a une reunion si, le 
jour precedent, elles ont ete sollicitees par leur agence ANPE pour donner 
leur avis sur le choix de deux musiques d’attente telephonique. Le lende- 
main, elles recevaient une lettre les invitant a participer a une reunion 
d’information sur une nouvelle formation. On observera que 85 % des sujets 
sont venus a cette reunion en condition de Pied-dans-la-Porte contre 63 % en 
condition controle. 

Comme on le voit a travers ces experiences, le Pied-dans-la-Porte conduit 
done a avoir des effets positifs en matiere de sante alors que, ici, le benefice 
est en faveur du sujet lui-meme. On verra que de tels resultats auront de 
l’interet lorsque nous aborderons les explications theoriques a ce 
mecanisme. 

■ Efficace meme sur Internet : le Pied-dans-la-Porte electronique 

Jusqu’a present, les recherches qui ont ete presentees sur le Pied-dans-la- 
Porte ont ete realisees avec un mode de communication synchrone comme le 
telephone ou le face-a-face. II reste que ce n’est pas le seul mode de commu- 
nication. Une communication de type asynchrone est egalement possible. II 
s’agit d’une situation ou la communication ne peut se faire que dans un 
sens : A communique avec B ou B communique avec A mais ou les deux ne 
peuvent communiquer ensemble a un meme moment. Cet aspect a deja ete 
evoque par certains chercheurs travaillant sur le Pied-dans-la-Porte. Weyant 
(1996) estime en effet que la technique du Pied-dans-la-Porte pourrait etre 
utilisee dans le cas du courrier postal qui est une situation d’interaction 
egalement asynchrone et quasiment unimodale (ce qui n’est pas le cas pour 
le courrier electronique). II reste que cela n’est qu’une hypothese qui n’a pas 
ete testee empiriquement. II convenait done de le tester afin de voir si nos 
methodes modernes de communication permettent egalement de laisser 
passer ces techniques d’influence que nous observons dans notre vie de tous 
les jours. 

Une premiere experience que nous avons menee (Gueguen, 2002) consis- 
tait a sollicker des etudiants par le biais du courrier electronique afin qu’ils 
acceptent de repondre a un long questionnaire sur leurs habitudes 
alimentaires. Volontairement, des etudiants en informatique ont ete choisis 
dans cette experience car ils etaient en mesure de repondre a la requete 
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preparatoire utilisee dans la condition de Pied-dans-la-Porte. En effet, un e- 
mail etait expedie au sujet qui lui demandait un renseignement technique sur 
une conversion de fichier informatique. Ce mail provenait d’une personne 
inconnue du sujet mais on pouvait voir, dans le contenu du mail, qu’il s’agis- 
sait d’un etudiant en statistique. Quelques mots suffisaient pour donner la 
solution. Un quart d’heure apres, un nouveau message etait expedie au sujet, 
dans lequel il etait remercie pour son conseil. La demande de participation a 
l’enquete etait contenue dans ce nouveau mail. Le demandeur pretextait qu’il 
s’agissait d’une etude dans le cadre d’un travail de groupe qui serait note. Le 
questionnaire etait joint au e-mail sous forme de formulaire HTML qu’il 
suffisait de remplir et de renvoyer par un simple clic sur un bouton. II fallait 
environ 15-20 minutes pour y repondre. En condition controle, bien evidem- 
ment, seul ce deuxieme mail etait envoye. Les resultats montreront que, en 
condition de Pied-dans-la-Porte, 76 % des sujets sollicites ont repondu au 
questionnaire contre 44 % en condition controle. II semble done qu’une 
sollicitation dans le cadre d’un contexte aussi pauvre en termes d’interaction 
et d’ informations sociales que peut constituer la communication par e-mail 
ne soit pas un obstacle a l’efficacite de la technique du Pied-dans-la-Porte. 
Cela tend done a montrer que l’efficacite du Pied-dans-la-Porte ne reside pas 
dans la nature de l’interaction entre le solliciteur et le sujet mais plutot dans 
l’emploi de requetes successives. II reste, bien entendu, que ces resultats 
peuvent etre expliques autrement que par l’effet du Pied-dans-la-Porte. En 
effet, en condition experimentale, le sujet etait remercie d’ avoir apporte son 
aide lors de la premiere sollicitation. Or, de tels remerciements peuvent 
conduire a une perception plus positive du requeteur et on sait que, en soi, 
cette perception positive est un facteur d’influence de l’aide a autrui 
(Takemura, 1993). II etait bien entendu difficile d’eviter de tels remercie- 
ments comme il est encore plus difficile de les eviter dans le cas d’un Pied- 
dans-la-Porte fait sur un mode synchrone (face-a-face ou par telephone). 
Afin de pouvoir eviter ces remerciements ou de faire en sorte que le groupe 
controle puisse egalement en recevoir avant la formulation de la requete 
finale, une autre experimentation destinee a tester l’efficacite d’un Pied- 
dans-la-Porte dans un contexte encore plus pauvre en termes d’ interactions 
sociales a ete faite (Gueguen, Jacob et Legoherel, sous presse). Un site inter- 
net avait ete construit pour realiser cette experience. Il s’agissait d’un site en 
faveur d’une cause humanitaire : ici, les enfants victimes des mines antiper- 
sonnelles repandues dans le monde. Le site s’appelait « Enfance victime de 
mines » et presentait, directement, dans sa page d’accueil, des photos 
d’enfants victimes de ces traumatismes ainsi qu’un texte de sensibilisation. 
Deux variantes du meme site etaient construites pour les besoins de [’experi- 
mentation ou 1 208 hommes et femmes ont ete testes. Un courrier etait 
adresse par le biais d’un logiciel de mailing de courriers electroniques. Ce 
message contenait le texte suivant : « Donnez cinq minutes de votre temps a 
l’enfance victime des mines en cliquant sur. . . » Sous ce texte, un lien hyper- 
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texte contenant l’adresse du site apparaissait. Pour y acceder, il suffisait au 
sujet de cliquer sur ce lien. 

En condition controle, la premiere page comportait un lien invitant la 
personne a faire un don en faveur des enfants victimes des mines. Le sujet 
etait alors renvoye a une seconde page contenant une photo presentant deux 
enfants et un message de remerciements. Un autre lien etait contenu dans 
cette page qui mentionnait la phrase suivante : « Aidez les enfants en deman- 
dant un formulaire de don. » L’ activation de ce lien conduisait alors a une 
autre page qui presentait, a nouveau, une photo d’enfant et qui informait le 
sujet que le site etait nouveau et qu’il n’avait pas la possibility de recevoir les 
dons. Toutefois, on rajoutait, en plus gros caracteres, qu’il etait possible de 
donner a des associations humanitaires pour l’enfance. Suivaient ensuite des 
liens hypertextes de trois grandes organisations humanitaires pour lesquelles 
de tels dons pouvaient etre effectues. En condition de Pied-dans-la-Porte, la 
page d’accueil contenait les memes informations mais le lien invitait le sujet 
a signer une petition contre les mines antipersonnelles. L’ activation de ce 
lien renvoyait a une page presentant une photo d’enfant et remerciant le sujet 
de signer la petition. Le texte de la petition etait egalement presente (faire 
respecter le traite d’ interdiction des mines antipersonnelles). Le formulaire 
contenait quatre champs que le sujet devait remplir : nom, prenom, adresse 
electronique, sexe. Un bouton d’envoi situe a la fin permettait l’envoi des 
informations a la base de donnees du site. Apres 1’ envoi, le sujet se retrouvait 
alors a la page presentant le lien invitant a demander un formulaire de don. A 
ce stade, tout se deroulait alors comme dans la condition controle. Le fait de 
consulter ou pas la page de don et le fait de cliquer ou pas sur le lien permet- 
tant de se rendre sur le site d’une des organisations humanitaires officielles 
proposees constituait les deux variables dependantes. Les resultats obtenus 
sont presentes dans le tableau 2.4 ci-dessous. 





Condition experimental 




Pied-dans-la-Porte 


Controle 


Activation de la page de don 


12.1 


3.3 


Activation du lien vers une association 
humanitaire pour effectuer le don 
Par rapport au nombre total de sujets testes 


5.2 


1.3 


Par rapport aux sujets ayant active 
la page de don 


44.2 


40.0 



Tableau 2.4 

Taux de personnes ayant consulte la page des dons et ayant active le lien 
vers une organisation humanitaire autorisant les dons en ligne (en %) 
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Comme on le voit ici, le fait de signer une petition electronique a conduit 
les sujets a accepter plus favorablement de faire un don a une organisation 
humanitaire. Ici, pourtant, aucune interaction sociale n’existe, aucun remer- 
ciement n’est adresse par un inconnu au sujet apres son passage par le 
formulaire de petition electronique. II semble done, encore une fois, que ce 
n’est pas dans la nature de la relation demandeur/demande que se trouve le 
mecanisme psychologique de fonctionnement du Pied-dans-la-Porte mais 
bien dans la succession des requetes. 

■ Pied-dans-la-Porte et requetes indesirables 

Les requetes des experiences que l’on a vues etaient, en apparence, toutes 
louables et visaient a apporter de l’aide a quelqu’un ou a un organisme prive 
ou public ou a une bonne cause. Bref, il s’agit de requetes socialement valo- 
risantes. Shanab et Isonio (1982) ont toutefois montre que le Pied-dans-la- 
Porte etait efficace meme dans le cas de requetes dites indesirables. Ici, il 
s’agissait d’inciter des sujets (des etudiants) a participer a une experience ou, 
pendant une heure, un adulte serait puni, par envoi de chocs electriques, pour 
des erreurs qu'il commettrait dans une tache d’apprentissage. Alors qu’en 
condition controle, les sujets ont accepte la requete de l’experimentateur (un 
professeur) dans 26 % des cas, ils ont ete 50 % en condition experimentale 
ou la requete preparatoire consistait a leur demander de faire la meme tache 
pendant 15 minutes. 



1.2.2 ... et des echecs 

Nous venons de voir beaucoup d’ applications ou le Pied-dans-la-Porte a ete 
efficace pour augmenter le taux d’ acceptation d’une requete soumise par un 
demandeur quelconque. Il faut toutefois se garder de generaliser et de penser 
que cette technique fonctionne a chaque fois. Cette technique peut aussi se 
reveler inefficace meme dans des situations qui, en apparence, sont proches 
de situations ou la technique a pourtant fonctionne. On verra plus loin, que 
ces reussites et ces echecs incitent done a prendre du recul pour essayer de 
voir ce qui differencie methodologiquement ces experiences. 

Ainsi, s’agissant du don de sang, on a pu montrer precedemment un effet 
positif, a la fois sur les intentions et le comportement, de l’utilisation d’un 
Pied-dans-la-Porte pour augmenter les dons (Hayes et al., 1984). Une 
recherche de Cialdini et Ascani (1976) a egalement teste cette technique 
aupres d’ etudiants. Ici, la requete preparatoire etait de placer un autocollant 
faisant la promotion du don sur leur porte de chambre de cite universitaire. 
Malheureusement, aucun effet positif ne sera observe : le taux d’ acceptation 
etant identique a celui de la condition controle. Pour ces auteurs, la peur du 
don du sang serait telle qu’elle ne pourrait etre surmontee malgre la pression 
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a se soumettre exercee par le Pied-dans-la-Porte. La meme conclusion sera 
faite par Foss et Dempsey (1979) qui testeront differentes requetes prepara- 
toires et n’observeront aucun effet de la technique tant sur les intentions que 
sur les comportements effectifs. II semble done y avoir une contradiction 
avec P experience de Hayes et al. (1984). II reste que les deux recherches 
citees ici ont ete faites avec des etudiants alors que, chez Hayes et al. (1984), 
il s’agissait de personnes prises au hasard dans le bottin telephonique. En 
outre, ces auteurs avaient trouve un effet uniquement chez des donneurs 
occasionnels mais pas chez des non-donneurs. Or, les sujets de Cialdini et 
Ascani (1976) et Foss et Dempsey (1979) etaient des non-donneurs. Enfin, 
on rappellera que la technique de Hayes et al. (1984) etait plus une technique 
d’engagement qu’un Pied-dans-la-Porte. Bref, il y a la tout un ensemble de 
differences qui ne resout pas la question de savoir si un Pied-dans-la-Porte 
peut etre reellement efficace dans le cas du don de sang. Ici, il faudrait 
d’autres recherches utilisant plusieurs profils de sujets mais avec une 
methodologie constante pour pouvoir trancher de maniere plus sure. 

Le don du sang est un acte problematique, difficile a produire, susceptible 
de susciter de la peur notamment chez les non-donneurs, ce qui peut expli- 
quer qu’il ne soit pas toujours sensible a un Pied-dans-la-Porte. Repondre a 
un questionnaire l’est moins et on a vu, a de nombreuses reprises, que cette 
technique a ete efficace. Il reste qu’il y a des recherches qui montrent que 
cela ne fonctionne pas toujours. Ainsi, Groves et Magilavy (1981) ont 
montre que pour inciter des personnes prises au hasard dans le bottin tele- 
phonique a repondre a un questionnaire de sante de 30 minutes, l’emploi 
d’une technique de Pied-dans-la-Porte (requete preparatoire consistant a 
repondre a deux questions) conduisait bien a une legere augmentation du 
nombre de personnes qui acceptaient de repondre (+5.1 %) mais que celle-ci 
n’etait pas statistiquement differente de la condition controle. Pourtant, 
l’experience a ete menee sur 5 392 personnes. Toutefois, il convient aussi de 
signaler que le taux de reponse en condition controle etait eleve (80.1 %), ce 
qui laissait une faible marge d’expression a la technique : le reste etant, 
comme l’ont souligne les auteurs, constitue d’un noyau « d’irreductibles ». 
En outre, la requete preparatoire etait faible et on verra, ci-apres, que le 
controle de cette caracteristique semble essentiel. Ces limites ne doivent 
toutefois pas faire oublier qu’il y a des cas de reels echecs de la technique du 
Pied-dans-la-Porte. Furse, Stewart et Rados (1981) ont montre une ineffica- 
cite d’une technique de Pied-dans-la-Porte oil, pourtant, la requete prepara- 
toire consistait a repondre a un court questionnaire par telephone tandis que 
la requete finale etait constitute par l’acception d’un questionnaire requ par 
courrier. Aucun effet du Pied-dans-la-Porte ne sera obtenu ici mais il est vrai 
que la passation du second questionnaire n’etait pas faite en face-a-face ou 
par telephone, ce qui peut avoir reduit considerablement l’efficacite de la 
technique. 
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1.3 Facteurs d’influence du Pied-dans-la-Porte 

Comme nous venons de le voir, la technique du Pied-dans-la-Porte fonc- 
tionne et... ne fonctionne pas toujours. II reste que, dans de nombreuses 
circonstances, cette technique est efficace pour obtenir l’acceptation de 
requetes de nature extremement variee. En ce qui concerne l’importance de 
l’effet, il convient de noter que, a ce jour, quatre meta-analyses menees sur 
les nombreuses recherches effectuees sur cette technique attestent de l’effica- 
cite de celle-ci sur la soumission (Beaman, Cole, Preston, Klentz et Steblay, 
1983 ; Burger, 1999 ; Dillard, Hunter et Burgoon, 1984 ; Fern, Monroe et 
Avila, 1986). De maniere generate, l'importance de l’effet est de 0.1 1, ce qui 
correspond a un gain moyen d’ acceptation de la requete de 1 1 % par rapport 
a la situation controle. Cela peut paraitre faible mais il convient de noter que 
l’ecart type de l’importance de l’effet est eleve (0. 14), ce qui montre qu’il y a 
beaucoup de variation a l’efficacite de la technique. En regardant de plus 
pres certaines recherches, on a toutefois observe que des differences 
methodologiques existent entre des recherches qui visaient pourtant la meme 
requete (par exemple un don de sang). Les chercheurs ont done tente d’isoler 
ces facteurs. Meme si, la encore, il n’y a pas de consensus et, meme si des 
differences existent, on a pu observer certaines caracteristiques qui font 
qu’un Pied-dans-la-Porte peut ou ne peut pas fonctionner. 



1.3.1 Le caractere pro-social de la requete 

Bien que l’on ait vu que le Pied-dans-la-Porte fonctionnait avec des deman- 
des d’aide au profit d’une personne ou d’une entreprise privee, on sait que 
c’est surtout dans le domaine des demandes pro-sociales que la technique 
fonctionne. Toutefois, les recherches sont tellement differentes d’un point de 
vue methodologique et visent des objectifs si variables qu’il est difficile d’en 
tirer des principes generaux de fonctionnement. Une meta-analyse faite par 
Dillard, Hunter et Burgoon (1984) a separe les requetes de type pro-sociales 
fortes (organisations charitables, etc.) ou faibles (compagnies privees, 
marketing) et atteste que le caractere pro-social fort de la requete est un 
facteur important de l’efficacite de cette technique : plus d’effet du Pied- 
dans-la-Porte est obtenu lorsque la demande est de nature pro-sociale forte. 
Toutefois, il s’agit la d’une methode empirique a posteriori et non d’une 
evaluation experimentale. Aussi, Dillard et Hale (1992) ont teste directement 
cet aspect. L’objectif etait que les sujets repondent a une enquete sur les 
programmes tele. Ici le caractere pro-social de cette enquete etait manipule 
par les caracteristiques sociales de l’organisation d’appartenance du deman- 
deur. Dans un premier cas, il s’agissait d’une association nationale de 
parents cherchant a promouvoir des programmes de qualite pour la jeunesse 
(caractere pro-social eleve), un organisme multimedia inconnu (caractere 
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pro-social moyen) ou une societe privee du secteur commercial multimedia 
(caractere pro-social faible). Pour le reste, on employait la meme technique. 
En Pied-dans-la-Porte, avant la requete finale, on demandait aux sujets (des 
personnes prises au hasard dans le repertoire telephonique d’une ville) de 
repondre a trois questions sur la television. A l’issue de cette passation, la 
requete finale etait soumise aux sujets. En condition controle, seule la 
derniere requete etait adressee. Les resultats qui ont ete obtenus sont presen- 
ters dans le tableau 2.5 ci-dessous. 





Caractere pro-social de la source 


Bas 


Moyen 


Eleve 


Pied-dans-la-Porte 


68 


76 


83 


Controle 


53 


67 


69 



Tableau 2.5 

Taux d’ acceptation de la requete (en %) 



Le caractere pro-social de la demande a manifestement son importance. 
Pour Dillard et Hale (1992), la nature de la requete a une importance et ne 
doit pas etre negligee lorsque l’on veut employer une methode destinee a 
accroitre T acceptation d’une requete. La Porte-dans-le-Nez ne fait pas 
exception ici. 



1.3.2 Le delai entre les deux requites 

La recherche de Lreedman et Eraser (1966) montre qu’apres deux semaines 
entre les deux requetes, le Pied-dans-la-Porte est toujours efficace. Rappe- 
lons que ces chercheurs souhaitaient que des residents de maisons de 
banlieue placent dans leur jardin un panneau de 16 m 2 en faveur de la 
prevention routiere. Pour cela, l’acte preparatoire consistait a signer une 
petition ou a placer un autocollant sur leur voiture. II reste que la petition est 
un acte qui peut s’oublier alors que le fait de coller un autocollant sur la 
voiture reactive, en permanence, cette acceptation initiale. Or, ces chercheurs 
ont montre que le taux de soumission etait plus important avec cette requete 
qu’avec la signature d’une petition. II est done difficile de dire si le delai 
pouvait reellement etre apprecie dans ce cas. Aussi, afin de mieux controler 
cela, Beaman, Steblay, Preston et Klentz (1988) ont mene une serie d’expe- 
riences ou l’objectif etait que des femmes prises au hasard dans un repertoire 
telephonique repondent a un questionnaire sur les produits menagers 
reclamant 20 minutes pour etre administre. En condition de Pied-dans-la- 
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Porte, ces chercheurs ont laisse 1, 4, 7, 11, 15 et 19 jours entre la requete 
finale et la requete preparatoire (petit questionnaire de trois ou quatre ques- 
tions rapide a administrer). Selon le cas, egalement, on rappelait ou pas au 
sujet lors de la seconde requete qu’il avait deja repondu a un petit question- 
naire. Les resultats ne montreront aucun effet de toutes ces variations : le 
delai, comme le rappel, conduisant a obtenir sensiblement les memes taux 
d’acceptation de la seconde requete et cela autant a un jour qu’a dix-neuf. II 
sernble done que si le delai a une influence dans le cas du Pied-dans-la-Porte, 
il convient d’aller le chercher au-dela de dix-neuf jours. II n’y a pas, a notre 
connaissance, de recherche au-dela de cette periode mais il semble bien que 
le temps ait peu d’effet. Cet argument est d’ailleurs renforce par la meta- 
analyse de Dillard, Hunter et Burgoon (1984) qui a correle l’importance de 
l’effet et le delai entre les deux requetes exprime en jours pour soixante-neuf 
experiences publiees. Les resultats montrent une correlation nulle. Statisti- 
quement, le delai n’agit pas sur l’efficacite de la technique du Pied-dans-la- 
Porte. 

Si le Pied-dans-la-Porte fonctionne apres plusieurs semaines separant les 
deux requetes, il faut, si on en croit Chartrand, Pinckert et Burger (1999), se 
garder de formuler trop rapidement les deux requetes. Ces chercheurs esti- 
maient que le fait, pour un meme requeteur, de formuler immediatement 
deux requetes, conduirait a ce que le sujet voit dans un tel comportement 
comme une tentative de reduire sa liberte de choix d’acceptation. De fait, 
cela devrait susciter de la reactance (Brehm, 1966) et done reduire son 
acceptation. Afin de tester cela, ces chercheurs ont mis en place une expe- 
rience visant a trouver des volontaires qui accepteraient de consacrer trois 
heures a distribuer des brochures de prevention sur les maladies du cceur. 
Alors que cette requete etait formulee directement au sujet en condition 
controle, il n’en allait pas de meme en condition experimentale. En effet, ici, 
quatre conditions etaient etudiees. Dans un cas, le sujet etait initialement 
aborde par un compere qui lui demandait s’il accepterait de porter un badge 
au profit d’une association pour les maladies du cceur. Tous les sujets ont 
accepte et le badge etait alors place. En condition dite de meme requete, 
celui-ci formulait, quelques secondes apres, la requete finale tandis qu’en 
condition de requeteurs differents, le premier compere quittait le sujet apres 
avoir place le badge et s’en allait. Une minute apres, un second requeteur 
arrivait et sollicitait le sujet pour la requete-cible. Dans deux autres condi- 
tions qualifiees de « requete differee », on procedait de la meme maniere 
mais le meme requeteur ou les deux requeteurs sollicitaient le sujet deux 
jours apres que le sujet ait accepte le badge (E experience a pu se faire car le 
sujet venait a deux jours d’intervalle dans un meme lieu pour participer a une 
etude et ce contexte a servi de pretexte pour faire cette experience). Les 
resultats qui furent obtenus sont presentes dans le tableau 2.6 ci-apres. 
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Meme 

requeteur 


Requeteurs 

differents 


Seconde requete immediate 


7.0 


51.4 


Seconde requete differee 


62.5 


50.0 


Controle 


27.0 



Tableau 2.6 

Taux d’ acceptation de la requite selon les differentes conditions de delai 
et de succession du requeteur (en %) 

Comme on le voit, le Pied-dans-la-Porte fonctionne mais uniquement si 
les deux requeteurs sont differents ou si le meme requeteur laisse un delai 
entre ses deux requetes. Bien qu’interessants, ces resultats ne sont pas sans 
poser de probleme car beaucoup de recherches precedentes ont montre un 
effet du Pied-dans-la-Porte, avec un meme requeteur, alors qu’il y avait un 
faible delai entre les deux requetes. II est possible que la difference entre 
meme requeteur et deux requeteurs differents en condition de requete imme- 
diate soit imputable au delai : quelques secondes dans le premier cas et une 
minute dans 1’ autre. On peut encore envisager que cela provienne de ce que 
la premiere requete a ete effectivement realisee par le sujet (le badge etait 
porte), ce qui n’est pas toujours le cas dans beaucoup d’autres recherches. II 
aurait fallu un peu de temps (au moins une minute) avant que ne retombe ce 
sentiment d’ avoir fait suffisamment. On voit bien que cette experience laisse 
des interrogations auxquelles de nouvelles evaluations empiriques permet- 
traient de repondre. Des variations extremement infimes dans la succession 
des delais avec ou sans realisation de T acte permettraient vraiment de savoir 
si on suscite ou non de la reactance en rapprochant trop la formulation des 
deux requetes. 



1.3.3 Le cout des requetes 

II s’agit la encore d’un aspect qui a ete evalue empiriquement a plusieurs 
reprises. L’idee etant que le Pied-dans-la-Porte est une technique qui fonc- 
tionne par requetes successives, il est done legitime de penser que le cout des 
requetes a son importance. Ainsi, si la requete preparatoire est importante le 
sujet peut avoir le sentiment d’ avoir deja donne suffisamment au demandeur. 
D’un autre cote, si elle est trop insignifiante, le sujet n’a pas le sentiment 
d’ avoir fait un effort suffisant ce qui ne le conduit pas a persister. Or, on sait 
que la requete preparatoire n’est pas qu’une simple prise de contact puisque 
des experiences ont montre, justement, qu’elle permet d’obtenir plus de 
soumission que dans une condition de simple contact (Foehl et Goldman, 
1983 ; Freedman et Fraser, 1966). Cet aspect du cout a ete teste par les 
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chercheurs et on verra, encore une fois, qu’il n’est pas sans consequence 
dans l’appreciation des processus explicatifs a ce phenomene qu’est le Pied- 
dans-la-Porte. 

Snyder et Cunningham (1975) avaient montre qu’un Pied-dans-la-Porte ne 
fonctionnait pas lorsque la requete preparatoire etait exorbitante. On verra 
dans la partie consacree a la Porte-dans-le-Nez qu’il est dommage que ces 
chercheurs aient attendu trois jours entre les deux requetes, sinon ils auraient 
pu mettre en evidence une nouvelle technique. Leur experience, bien 
qu’interessante, a trop contraste l’importance de la requete preparatoire pour 
permettre des evaluations. La demarche de Seligman, Bush et Kirsch (1976), 
qui sont les premiers a avoir teste l’impact du cout de la requete preparatoire 
de maniere systematique, a utilise des requetes preparatoires au cout graduel. 
L’objectif etait que les sujets acceptent de repondre a un questionnaire conte - 
nant tres precisement cinquante-cinq questions sur la crise de l’energie et 
l’inflation. Quatre conditions de Pied-dans-la-Porte avaient ete testees et 
correspondaient a un niveau differencie de requetes preparatoires. Cette 
requete preparatoire etait constitute d’une demande prealable de reponse a 
un questionnaire par oui ou par non qui prenait peu de temps et soumis par 
telephone. Si le sujet acceptait, on lui soumettait alors ce questionnaire qui 
comprenait, selon le cas cinq, vingt, trente ou quarante-cinq questions et qui 
necessitait un temps de 15, 60, 105 ou 180 secondes, en moyenne, pour y 
repondre. Le sujet etait remercie puis, deux jours apres, on le contactait a 
nouveau afin de voir s’il accepterait de repondre a d’autres questions sur la 
crise de l’energie et l’inflation. Bien entendu, en condition controle, seule 
cette demiere demande etait faite. Les resultats obtenus sont presentes dans 
le tableau 2.7 ci-dessous et attestent de l’importance du cout de la requete 
preparatoire. 



Pied-dans-la-Porte 

Nombre de questions du questionnaire preparatoire 


Controle 


5 questions 


20 questions 


30 questions 


45 questions 


38.1 


34.8 


73.7 


73.9 


30.7 



Tableau 2.7 

Taux d’acceptation de la requete finale selon I’importance 
de la requete preparatoire (en %) 

A l’evidence, le cout de la requete preparatoire a son importance 
puisqu’une difference significative apparait uniquement lorsque la requete 
preparatoire excede vingt questions. On n’observe toutefois pas de liaison 
lineaire entre acceptation de la requete finale et importance de la requete 
preparatoire. II semble plutot qu’il existe un palier a partir duquel le Pied- 
dans-la-Porte fonctionne. Cela est quelque peu en contradiction avec les 
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travaux de Dillard, Hunter et Burgoon (1984), lesquels ont montre un lien 
positif entre taux d’ acceptation de la requete finale et cout de la requete 
preparatoire. II est vrai que leur meta-analyse a integre toutes les recherches 
auxquelles les auteurs attribuaient une evaluation subjective du cout de la 
requete (couteuse/pas couteuse) alors que chez Seligman et al. (1976), le 
cout est progressif. De plus, la correlation obtenue par Dillard et al. (1984), 
bien que significative, est faible ( r - .25). II y a done certaines incertitudes. 
En outre, contrairement a ce a quoi on pouvait s’attendre, la requete prepara- 
toire la plus couteuse n’a pas conduit a faire baisser l’aide ulterieure. Pour- 
tant le sujet aurait du avoir le sentiment d’avoir deja donne assez. Au 
demeurant, il ne fallait que trois minutes pour repondre a ce questionnaire 
preparatoire, ce qui a peut-etre ete perqu comme une requete moderee et non 
comme une requete trop importante. II manque done une situation avec une 
requete preparatoire suffisamment difficile pour activer ce sentiment d’avoir 
deja fait assez. 

Une telle evaluation a ete faite par Reingen et Kernam (1977), lesquels 
voulaient que des personnes repondent a une enquete sur les produits mena- 
gers. Selon le cas, la requete preparatoire qui etait faite consistait a demander 
a des menageres de repondre a un questionnaire de cinq questions (requete 
peu couteuse) ou de trente-cinq questions (requete couteuse). Puis, sept a 
neuf jours plus tard, un autre enqueteur pretendant appartenir a un autre 
organisme demandait au sujet de repondre a un nouveau questionnaire sur 
les produits menagers. Les resultats montreront que si l’effet du Pied-dans- 
la-Porte a bien ete obtenu en condition de requete preparatoire peu couteuse 
(75 % d’acceptation de la seconde requete), il n’est pas obtenu dans le cas de 
la requete preparatoire couteuse (53 % d’acceptation de la seconde requete). 
Dans cette derniere condition, le taux d’acceptation n’a pas ete different de 
la condition controle (58 %). On le voit, le fait d’avoir deja donne ne predis- 
pose pas a aider ulterieurement. Le meme effet s’ observe egalement dans le 
cas du Pied-dans-la-Porte avec demande implicite (Joule et Beauvois, 2002). 
En effet, il semble que l’aide spontanee a autrui (sans demande explicite) 
peut aussi etre affectee par le cout d’une requete prealable faite par la meme 
personne ou une autre personne. Ainsi, Miller et Suls (1977), en condition de 
Pied-dans-la-Porte, demandaient la direction a un passant. Selon le cas, cette 
information etait aisee a donner ou difficile car prenant du temps et 
reclamant des explications detaillees. Puis, apres que le sujet ait donne la 
direction, il etait remercie. Quelques metres plus loin, il croisait un second 
compere qui faisait tomber « accidentellement » un sac de provisions par 
terre. Les resultats montreront que si 64 % des sujets ont apporte leur aide en 
condition de requete preparatoire facile, ils n’ont plus ete que 12 % en condi- 
tion de requete preparatoire difficile tandis qu’ils ont ete 32 % en condition 
controle. On voit bien que le fait d’avoir trop donne quelque temps aupara- 
vant conduit a diminuer l’aide comme si la « pile a generosite » etait vide. Il 
reste que, dans cette experience, il manque une requete intermediate et une 
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requete a tres faible cout pour reellement apprecier le lien entre cout de la 
requete preparatoire et acceptation de la requete ulterieure. Une recherche de 
Shanab et O’Neill (1982) comble partiellement ce vide. Ces chercheurs 
souhaitaient que des etudiants acceptent d’etre assistants d’un chercheur 
dans une experience sur l’apprentissage de 1’ animal pendant une heure. 
Auparavant, on leur avait demande de participer a une tache de familiarisa- 
tion avec ce type de tache qui durait 15 minutes (requete moderee) ou une 
minute (requete infime). On observera que, en condition controle, les sujets 
ont accepte la requete-cible dans 30 % des cas. En condition de Pied-dans- 
la-Porte avec requete moderee, ils ont ete 70 % mais ils n’etaient plus que 
25 % en condition de Pied-dans-la-Porte avec requete intime. II semble 
qu’une requete preparatoire ridicule, au meme titre qu’une requete prepara- 
toire tres couteuse ne favorise pas 1’ acceptation d’une seconde requete. 

On voit done que le cout de la requete preparatoire a son importance sur 
1’ acceptation d’une requete ulterieure. L’ ideal semble etre ici une requete 
preparatoire moderement couteuse. On se gardera toutefois de generaliser a 
partir des recherches presentees ci-dessus car il y a des differences 
methodologiques entre les experiences ce qui rend difficile les comparaisons 
du cout des requetes. De plus, il est difficile d’etablir des comparaisons entre 
les recherches. Ainsi, on peut penser que donner l’heure constitue une 
requete infime au sens de Shanab et O’Neill (1982) alors que Harris (1972) 
ou Gueguen et Fischer-Lokou (1999) ont montre que cela predisposait a 
donner de 1’ argent a un inconnu dans la rue. 

Le cout de la requete preparatoire a manifestement son importance dans 
l’efficacite de la technique du Pied-dans-la-Porte. Celle-ci ne doit pas etre 
trop peu couteuse et ne pas l’etre trop. Goldman, Creason et McCall (1981) 
se sont demande quels resultats on obtiendrait avec un cout graduel des 
requetes. Aussi, ont-ils imagine de tester une variante du paradigme qu’ils 
ont appele le « Double Pied-dans-la-Porte » oil, au lieu de la traditionnelle 
requete preparatoire, on trouvait. . . deux requetes preparatoires. 

■ Deux requetes preparatoires plutot qu ’une : 

le paradigme du Double Pied-dans-la-Porte 

Dans cette experience publiee sur le Double Pied-dans-la-Porte, Goldman et 
ses collaborateurs avaient pour objectif que des personnes acceptent de repe- 
rtorier, sur un papier prevu a cet effet, tous les disques qu’ils ecouteraient 
durant les six semaines a venir puis d’expedier ce papier par retour d’une 
enveloppe timbree raise a leur disposition. En condition de Pied-dans-la- 
Porte, les sujets etaient prepares par une question : on leur demandait de 
donner le nom des deux stations de radio qu’ils ecoutaient le plus souvent. 
En condition de Double Pied-dans-la-Porte, cette premiere requete etait 
adressee au sujet qui, apres avoir repondu, etait sollicite afin d’ecouter la 
radio pendant une demi-heure et de repondre ensuite a certaines questions 
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sur le programme. Des que l’accord etait obtenu, on lui disait qu'il serait 
sollicite ulterieurement pour cela et on lui formulait alors la requete-cible. 
Les resultats montreront que si le simple Pied-dans-la-Porte est efficace pour 
obtenir le consentement du sujet, il l’est d’autant plus lorsqu'on utilise deux 
requetes preparatoires. Ici, une augmentation graduelle du cout de la requete 
permet d’augmenter l’efficacite du Pied-dans-la-Porte puisque les niveaux 
d’ acceptation de la requete finale sont superieurs a une situation de Pied- 
dans-la-Porte simple. Une recherche plus recente de Dolinski (2000) confir- 
mera egalement l’efficacite superieure d’un Double Pied-dans-la-Porte pour 
une situation d’aide plus banale. Ici, l’objectif etait que des personnes dans 
la rue surveillent un sac volumineux d’un compere qui pretendait avoir 
oublie quelque chose chez lui. En condition de simple Pied-dans-la-Porte, le 
sujet avait ete sollicite pour donner une direction une minute auparavant 
tandis qu’en condition de Double Pied-dans-la-Porte, le sujet venait d’etre 
sollicite pour donner une direction par un premier compere puis pour signer 
une petition presentee par un second. On observera que 46 % des sujets ont 
surveille le sac en condition de double Pied-dans-la-Porte, contre 36 % en 
condition de simple Pied-dans-la-Porte et, enfin, 1 8 % en condition controle 
ou seule la demiere requete a ete presentee. Sans parler de double taux de 
soumission, on observe, encore une fois, que deux requetes preparatoires 
induisent un taux de soumission a la requete finale plus eleve qu’une seule 
requete. 

Avec ces experiences, et notamment celle de Goldman, Creason et McCall 
(1981), il est done difficile de tirer une loi sur l’influence du cout de la 
requete tant on a la preuve que la requete preparatoire est liee a la requete 
finale. Il semble plutot que 1’ appreciation du cout doit etre faite au cas par 
cas, pour chaque type de requete finale. Toutefois, il est evident que cette 
variable a son importance et qu’elle peut expliquer, encore une fois, les 
echecs a l’efficacite du Pied-dans-la-Porte. 

1.4 Les explications theoriques a l’effet 
du Pied-dans-la-Porte 

En presentant un large eventail de recherches ayant teste l’effet du Pied- 
dans-la-Porte dans de multiples circonstances, en faisant varier la nature des 
requetes, leur cout, on a bien le sentiment que des facteurs affectent cette 
technique. De fait, la requete preparatoire et le lien qu’elle entretient avec la 
requete finale semblent avoir la capacite d’activer certains processus chez les 
sujets : processus qui, en retour, affecteraient le comportement du sujet. Tout 
naturellement des explications theoriques aux processus mis en oeuvre dans 
le cas du Pied-dans-la-Porte ont ete proposees et, pour certaines, testees de 
maniere experimentale. Nous presentons ci-apres ces theories en essayant 
d’en cerner la pertinence empirique ainsi que leurs limites. Nous verrons, en 
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outre, que les memes recherches peuvent servir a valider plusieurs theories 
explicatives tant les principes sur lesquelles ces theories reposent partagent 
des caracteristiques communes. 



1.4.1 La theorie de V auto-perception 

Historiquement, cette theorie est la principale et la plus evaluee des hypothe- 
ses explicatives a l’effet du Pied-dans-la-Porte. C’est elle qui a ete initiale- 
ment avancee par les decouvreurs de la technique (Freedman et Fraser, 
1966). Elle puise sa legitimite dans les travaux de Bern (1972). Pour Bern, 
l’individu infere ses attitudes de ses comportements. Aussi, appliquee au 
Pied-dans-la-Porte, la premiere requete, generalement acceptee par le sujet, 
le conduirait a inferer qu'il est le type de personne qui aide autrui, qui 
soutient des causes du type de celle contenue dans la requete. Aussi, lorsque 
le sujet se voit proposer la seconde requete, il se conforme a cette auto- 
perception initiale et done consent plus favorablement a cette nouvelle solli- 
citation. De nombreux travaux, dont certains ont ete presentes ci-dessus, ont 
apporte une validation a cette hypothese notamment en montrant que lorsque 
le cout de la requete preparatoire augmente, le taux de soumission a la 
requete ulterieure s’accroit (Seligman, Bush et Kirsh, 1976). Or, pour que 
F auto-perception se declenche, il faut que ce cout soit suffisant pour que le 
sujet estime avoir agi parce qu’il est le type de personne susceptible d’aider 
autrui ou de se preoccuper pour telle ou telle cause. Si le cout est insignifiant, 
l’aide est consideree egalement comme insignifiante et ne suffit pas a declen- 
cher cette auto-perception. Cela aussi a ete confirme par Shanab et O’Neill 
(1982), lesquels ont montre qu’une requete infime ne permet pas d’obtenir 
un effet positif du Pied-dans-la-Porte. Egalement, selon cette theorie, un haut 
niveau d’implication dans la requete preparatoire favoriserait cette auto- 
perception. Ici aussi, ce principe a ete valide experimentalement. Hansen et 
Robinson (1980) ont demande a des sujets, lors de la requete preparatoire, de 
repondre a un petit questionnaire. Selon le cas, on leur disait qu’ils devaient 
simplement repondre par oui ou non (participation faible) ou repondre par 
oui ou par non et ensuite justifier (participation plus marquee). Si un effet de 
Pied-dans-la-Porte est observe dans les deux cas, on observera qu’avec une 
participation marquee, le taux de soumission est plus eleve. Cet effet de 
l’implication dans la premiere tache a ete mis en evidence a de multiples 
reprises (Dillard, 1990 ; Fish et Kaplan, 1974 ; Kamins, 1989 ; Pliner, Hart, 
Khol et Saari, 1974 ; Tybout, 1978 ; Wang, Brownstein et Katzev, 1989) et 
montre une « surefficacite » de la technique. Le fait de se soumettre compor- 
tementalement a la requete preparatoire, plutot que la simple acceptation 
verbale, conduit egalement a accroitre la soumission ulterieure a la requete 
finale (Burger et Petty, 1981 ; Dillard, 1990; Fish et Kaplan, 1974). Or, 
produire un comportement accroit la probabilite de faire une auto-perception 
car le sujet est confronte a son acte et a l’explication qu’il doit en donner. De 
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la meme maniere, 1’ auto-perception sera d’autant plus forte que le sujet est 
mis dans une situation ou cette inference sur son comportement se repete. 
Or, la encore, Goldman, Creason et McCall (1981) ont montre qu’un double 
Pied-dans-la- Porte (voir ci-dessus) s’avere plus efficace en termes de 
soumission qu’un simple Pied-dans-la-Porte. La nature de la requete finale a 
egalement son importance. On sait en effet que pour que le sujet perqoive 
qu'il se preoccupe pour les grandes causes, il faut que la requete vise une 
grande cause. Or, la encore, on sait que le caractere pro-social de la requete 
est un facteur favorisant l’efficacite de la technique du Pied-dans-la-Porte 
(Dillard et Hale, 1992 ; Dillard, Hunter et Burgoon, 1984). 

Cette theorie de P auto-perception a egalement ete validee dans des situa- 
tions oil le Pied-dans-la-Porte ne fonctionnait pas. Ainsi, conformement a 
cette theorie, le fait de refuser la requete preparatoire devrait, logiquement, 
conduire le sujet a inferer qu’il n’est pas quelqu’un qui aide autrui, qu’il 
n’est pas sensible a la cause de la sollicitation... ce qui aurait pour conse- 
quence de diminuer 1’ acceptation de la requete ulterieure. Or, a plusieurs 
reprises, la recherche a montre ce phenomene (Cann, Sherman et Elkes, 
1975 ; Crano et Sivacek, 1982 ; Snyder et Cunningham, 1975). Une autre 
faqon d’activer cette auto-perception serait d’utiliser une etiquette qualifiant 
le comportement du sujet a l’issue de l’acte preparatoire. Dans cette perspec- 
tive, si P etiquette fait etat d’un trait de la personne arguant qu’elle est une 
personne qui aide ou qui n’aide pas, qui est genereuse ou ne Test pas, cela 
devrait conduire a affecter plus ou moins la soumission a la requete finale. 
Cette technique a ete utilisee par Goldman, Seever et Seever (1982). Ces 
auteurs avaient demande a un premier compere d’aborder des etudiants 
s’appretant a rentrer dans une bibliotheque afin d’obtenir une direction quel- 
conque. Dans un groupe, le compere remerciait chaleureusement le sujet 
(etiquette positive) tandis que, dans un autre, le compere se comportait de 
maniere insultante en mettant en doute la serviabilite du sujet et sa capacite a 
donner correctement une direction (etiquette negative). Enfin, dans un 
troisieme groupe, un simple merci etait dispense au sujet (Pied-dans-la-Porte 
classique). Le sujet qui entrait alors dans la bibliotheque etait aborde quel- 
ques minutes plus tard par un second experimentateur qui lui demandait s’il 
accepterait de consacrer deux heures de son temps au profit d’un telethon qui 
survenait le mois suivant. Les resultats montrent qu’en condition d’etiquette 
positive, on observe un taux de soumission a cette seconde requete superieur 
a celui observe en condition de simple Pied-dans-la-Porte (67 % contre 
40 %) tandis que ces deux groupes se distinguent statistiquement du groupe 
a etiquette negative (20 %) ou du groupe controle n’ayant pas eu de premiere 
requete (17 %). Pour ces auteurs, de tels resultats valideraient la theorie de 
1’ auto-perception. La premiere requete servirait a activer une perception de 
soi du sujet conduisant celui-ci a se percevoir comme quelqu’un de tres 
serviable en condition de marquage positif ou de peu serviable en condition 
de marquage negatif. Une fois ce construct active, le sujet se comporterait de 
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maniere congruente avec ce dernier : le trait « serviable » conduirait logique- 
ment le sujet a acceder a la requete tandis que le trait « non serviable » 
conduirait a ne pas 1’ accepter. II est a noter que ces resultats ont ete repliques 
plusieurs fois. Gorassini et Olson (1995) montrent qu’en qualifiant une 
personne de « genereuse » a Tissue de la seconde requete, celle-ci accepte 
plus facilement la seconde requete que lorsqu’un simple merci est adresse. 
Les adjectifs « cooperatif » et « serviable » aboutissent egalement aux 
memes effets (Kamins, 1985). Une autre faqon de montrer cet effet de l’auto- 
perception est d’empecher qu’elle se realise. Ce fut la demarche utilisee par 
Zuckerman, Lazzaro et Waldgeir (1979), lesquels ont montre que lorsqu'un 
individu se voit recompense pour la realisation de l’acte preparatoire (une 
petite retribution financiere pour avoir repondu a un questionnaire), cela 
conduit a diminuer l’effet du Pied-dans-la-Porte comparativement a une 
situation controle. Dans le meme temps, si cette recompense est absente, 
l’effet classique du Pied-dans-la-Porte se produit. Or, pour qu’il y ait cette 
auto-perception, il faut que le sujet puisse rattacher son acte a lui-meme et 
non a une cause incitative externe comme T argent. Une autre faqon originale 
de tester cette theorie est celle empruntee par Eisenberg, Cialdini, McCreath 
et Shell (1987). Ces chercheurs ont etudie le Pied-dans-la-Porte avec une 
approche developpementale. Ils sont partis de nombreuses recherches confir- 
mant que la consistance comportementale avec les traits qui les decrivent 
survient a Page de sept ans (Grusec, Kuczinski, Rushton et Simutis, 1978). II 
serait done possible que, avant sept ans, l’enfant ne soit pas en mesure de 
percevoir son comportement actuel comme etant predictif de son comporte- 
ment futur : des recherches ayant montre que e’est justement a Page de 7/8 
ans que l’enfant est en mesure de faire cette prediction (Rholes et Ruble, 
1984). Les chercheurs s’attendaient done a ce que l’effet du Pied-dans-la- 
Porte ne puisse etre mis en evidence avant cet age de sept ans. Ils ont done 
mis sur pied une experience utilisant un jeu oil un enfant etait susceptible 
d’aider un autre enfant malade en lui remettant des coupons qu’il gagnait et 
qui permettaient a cet enfant malade d’ avoir un jouet. Une condition de Pied- 
dans-la-Porte etait introduite ou on faisait en sorte que P enfant donne initia- 
lement un petit quelque chose a l’enfant malade. Selon le cas, les enfants 
etudies etaient ages de 5-6 ans, 7-8 ans ou 10-11 ans. Les resultats montre- 
ront que la technique du Pied-dans-la-Porte a ete efficace aupres des groupes 
d’enfants de 7-8 ans et 10-11 ans. Dans le groupe d’age des 5-6 ans, aucune 
difference avec la condition controle n’a ete observee. II semble que tant que 
l’enfant n’est pas en mesure d’attribuer son comportement a un trait de 
personnalite qui le caracterise, il n’est pas sensible a l’effet de la requete 
preparatoire et done a l’effet du Pied-dans-la-Porte. 



Le Pied-dans-la-Porte avec demande implicite peut egalement servir a 
valider cette theorie de P auto-perception. On se rappellera de P experience de 
Uranowitz (1975) qui a montre que le fait d’avoir aide quelqu’un prealable- 
ment (un compere qui demandait qu’on surveille ses affaires parce qu’il avait 
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oublie quelque chose dans un magasin) conduisait plus favorablement le 
sujet a aider spontanement quelqu’un d’autre (un autre compere laissant 
tomber quelque chose par terre en faisant semblant de ne pas le remarquer). 
Toutefois, cet effet etait fonde sur la justification de l’aide dans le cas de la 
requete preparatoire. Lorsque le compere disait qu'il avait perdu son porte- 
feuille avec une grosse somme d’ argent, cela n’a pas conduit plus favorable- 
ment le sujet a aider le second compere alors que le Pied-dans-la-Porte a 
fonctionne lorsque la justification etait que le premier compere avait perdu 
un simple billet d’un dollar. Une telle difference est explicable par la theorie 
de 1’ auto-perception, lorsque la justification est forte le sujet n’a pas d’autre 
choix que d’ aider le compere (on ne refuse pas un coup de main a quelqu’un 
a qui une telle « tuile » arrive) alors que lorsque la justification est ridicule, 
le sujet peut avoir le sentiment qu’il accepte parce qu’il est le type de 
personne a apporter son aide, meme pour des choses infimes. De fait, en 
etant en situation de quasi-obligation d’ accepter la requete, le sujet n’a pas 
pu se percevoir comme une personne dotee d’une motivation intrinseque, 
personnelle a aider autrui. Les circonstances etaient telles qu’il ne pouvait 
pas faire autrement. Or, la circonstance est une cause externe et non interne. 
Elle ne peut done declencher une inference sur soi. 

Bien entendu, l’ensemble de ces recherches pourrait laisser a penser que 
e’est bien la theorie de 1’ auto-perception qui explique l’effet du Pied-dans- 
la-Porte. II reste que des variables compatibles avec cette theorie ont conduit 
a une inefficacite de la methode. Ainsi, Dejong (1981) a montre que 
lorsqu’un sujet signait une petition en faveur des handicapes dans le cadre de 
l’acte preparatoire et qu’on lui faisait croire que son acceptation etait inatten- 
due (beaucoup de personnes refusaient), cela conduisait a une baisse de 
remission d’un comportement d’aide ulterieur envers une personne handica- 
pee comparativement a une situation controle. Dans le meme temps, si on 
disait au sujet que presque tout le monde avait signe la petition, on observait 
alors que le Pied-dans-la-Porte s’avererait efficace. Pourtant, conformement 
a la theorie de 1’ auto-perception, le fait de croire que le sujet etait le seul a 
signer la petition aurait du activer cette perception qu’il etait quelqu’un se 
preoccupant pour autrui, ce qui, en retour, aurait pu conduire a plus d’aide 
ulterieure. II en va de meme du temps. On peut penser qu’avec le temps 
separant la premiere de la seconde requete, il y aurait oubli de la perception 
initialement activee. Or, force est de constater que le Pied-dans-la-Porte 
fonctionne si plusieurs jours, voire meme plusieurs semaines, separent les 
deux requetes. On a vu precedemment que cette absence d’effet du temps 
entre les deux requetes dans le cas du Pied-dans-la-Porte a ete mise en 
evidence dans de nombreuses experiences. Une des experiences que nous 
avons presentees ci-dessus sur l’effet d’un Pied-dans-la-Porte dans le cas 
d’une exploration d’un site humanitaire (voir Pied-dans-la-Porte electroni- 
que) ne va pas, egalement, dans le sens d’une theorie de 1’ auto-perception. 
Meme si une telle perception etait activee en condition de Pied-dans-la- 
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Porte, nous pensons egalement que celle-ci a pu l’etre en condition controle. 
En effet, le sujet recevait un e-mail l’invitant, s’il se sentait preoccupe par le 
sort des enfants victimes des mines, a venir sur le site. En fait, cette situation 
controle constitue presque, a elle seule, une condition de Pied-dans-la-Porte. 
Or, si 1’ auto-perception etait activee par cet acte preparatoire que peut consti- 
tuer le clic initial, on explique mal, du coup, les differences entre les deux 
groupes. A partir du moment ou 1’ auto-perception selon laquelle le sujet se 
perqoit comme quelqu’un de preoccupe par la cause invoquee dans le site est 
activee, on imagine mal pourquoi des differences ont ete obtenues dans nos 
deux conditions. 

1.4.2 La theorie de l’ engagement 

La theorie de l’engagement (Kiesler, 1971) que nous etudierons plus profon- 
dement ci-apres a ete avancee pour expliquer l’effet du Pied-dans-la-Porte 
(Joule, 1987 ; Joule et Beauvois, 1998, 2002). Dans cette perspective, plus le 
sujet est engage dans ses actes, plus la probabilite de produire des actes ulte- 
rieurs en lien avec cet engagement initial est elevee. Or, si l’on regarde les 
multiples travaux sur le Pied-dans-la-Porte, on peut voir que cette theorie 
rend compte de nombreux effets de variables experimentales manipulees. 
Toutefois, souvent, il faut emprunter les memes recherches que celles utili- 
sees pour valider la theorie de 1’ auto-perception. Ainsi Zuckerman, Lazzaro 
et Waldgeir (1979) ont montre que lorsqu’un individu se voit recompense 
pour la realisation de l’acte preparatoire (une petite retribution financiere 
pour avoir repondu a un questionnaire), cela conduit a diminuer l’effet du 
Pied-dans-la-Porte comparativement a une situation controle. Dans le meme 
temps, si cette recompense est absente, l’effet classique du Pied-dans-la- 
Porte se produit. Or, pour qu'il y ait engagement, il faut que le sujet perqoive 
le lien qu’il y a entre lui et son acte. Cela ne serait pas possible dans le cas de 
la retribution puisque le lien residerait dans la recompense. 

Pour que le sujet se sente engage dans son acte, il faut que la requete 
preparatoire soit suffisamment impliquante. Or, la encore, on a vu qu’une 
requete infime ne permet pas d’obtenir l’effet classique du Pied-dans-la- 
Porte. On sait egalement que le degre d’engagement de l’individu sera 
d’autant plus grand que le nombre de comportements produits est important 
(Kiesler et Sakumura, 1966). Or un tel principe est totalement compatible 
avec l’effet additionnel sur la soumission du « Double Pied-dans-la-Porte » 
de Goldman, Creason et McCall (1981). De la meme maniere, Joule (2001), 
reprenant partiellement la methodologie de l’etiquetage employee par 
Goldman, Seever et Seever (1982) afin d’activer une auto-perception, a 
montre que si, a Tissue de la premiere requete, le sujet est etiquete de 
maniere a ce qu’il se perqoive comme responsable a part entiere de son acte, 
cela conduit a plus d’aide ulterieure que si l’etiquetage ne fait pas etat de 
cette responsabilite. Enfin, on sait que l’engagement est d’autant plus fort 
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que la liberte d’accomplir l’acte est laissee au sujet (Joule et Beauvois, 1998, 
2002). On sait d’ailleurs, comme nous le verrons dans le prochain chapitre, 
que la simple evocation de la liberte predispose a la soumission (Gueguen et 
Pascual, 2000 ; Pascual et Gueguen, 2002). Or, Uranowitz (1975) a montre 
que si le sujet est dans 1’ impossibility de refuser l’acte preparatoire 
(surveiller les affaires de quelqu’un qui pense avoir perdu ses papiers et une 
grosse somme d’ argent), cela a pour consequence de reduire son aide ulte- 
rieure comparativement a une situation controle ou a une situation oil le sujet 
a le choix de refuser ou pas. La liberte d’agir est un facteur predisposant a 
l’engagement. Nos deux experiences menees sur le Pied-dans-la-Porte elec- 
tronique valident cette theorie puisque les sujets recevaient un e-mail d’une 
personne inconnue qui les invitait a repondre a un questionnaire ou a visiter 
un site. De fait, dans de telles conditions, les sujets ne subissaient pas autant 
de pression que dans un face-a-face ou lors d’une communication par tele- 
phone qui necessitent des efforts pour signifier le refus de la requete. Pour- 
tant le Pied-dans-la-Porte s’ est avere efficace dans le cas de cette 
communication par ordinateur. II est done vraisemblable que cette liberte de 
repondre, de naviguer sur le site a engage plus fortement les sujets et, du 
coup, les a conduits a accepter plus favorablement les requetes. 

On le voit, les memes recherches peuvent valider l’une et l’autre theorie. II 
est done difficile, ici, d’y voir clair. Le plus simple serait d’etudier si la theo- 
rie de l’engagement reste valide lorsque la theorie de 1’ auto-perception a 
echoue. De fait, la recherche de Dejong (1981) qui n’a pas conduit a produire 
d’effet du Pied-dans-la-Porte est compatible avec la theorie de l’engagement. 
Cette theorie ne necessite pas que le sujet se perqoive comme etant le seul a 
avoir accompli la requete preparatoire. De plus, le temps qui passe est 
incompatible avec un effet de persistance de 1’ auto-perception mais on sait 
qu’un engagement a un effet a plus long terme, ce qui expliquerait 1’ effet du 
Pied-dans-la-Porte malgre un temps long separant les deux requetes. 

Evidemment, en prenant les choses sous cet angle, on est tente de dire que 
c’est l’engagement qui explique l’effet du Pied-dans-la-Porte. Mais, la aussi, 
il y a des limites. Par exemple, pour reprendre Dejong (1981), on ne voit pas 
pourquoi le Pied-dans-la-Porte ne fonctionne pas lorsque le sujet croit qu’il 
est seul a avoir accepte la requete preparatoire que lorsqu’il croit que de 
nombreuses autres personnes l’acceptent. On sait aussi que l’acte prepara- 
toire est d’ autant plus engageant qu’il est execute. Or, si des recherches ont 
montre que cela augmentait l’effet du Pied-dans-la-Porte (Freedman et 
Fraser, 1966), d’autres n’ont pas montre de differences (Dillard, 1990). II est 
done difficile, la aussi, de trancher de maniere definitive. 

En dehors de ces deux principales theories explicatives au Pied-dans-la- 
Porte qui ont recueilli le plus de validations empiriques, on trouve egalement 
d’autres approches qui, pour certaines, n’ont pas requ encore de validations 
experimentales. Pour autant, elles n’en demeurent pas moins interessantes. 
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1.4.3 La theorie du contras te 

Une chose ne peut se juger independamment d’une autre, ce qui conduit a 
des differences d’ appreciation. Ainsi, si vous mettez votre main dans de l’eau 
froide apres l’avoir laissee dans de l’eau chaude, l’eau froide vous paraitra 
plus froide que si vous n’aviez pas au prealable trempe votre main dans le 
premier bain. Pour V appreciation de nombreux stimuli, il en va de meme. On 
sait que si vous regardez un film ou de splendides femmes sont reunies, vous 
aurez tendance, immediatement apres, a juger des femmes que vous connais- 
sez comme etant moins belles que si votre jugement etait a faire apres avoir 
ete expose a une sequence avec des actrices au physique plus ordinaire 
(Kenrick et Gutierres, 1980). Pour le jugement de la temperature de l’eau 
comme pour le jugement de la beaute, chaque stimulus ne se juge pas inde- 
pendamment de celui qui le precede. 

Pour expliquer l’effet du Pied-dans-la-Porte, Shanab et O’Neill (1982) ont 
done eu recours a la theorie du contraste. La premiere requete, meme si elle 
est peu couteuse (repondre a trois/quatre questions, donner l’heure, mettre 
un autocollant sur sa voiture, etc.), conduirait a faire percevoir la seconde 
requete comme etant moins couteuse. Du coup, cela favoriserait 1’ accepta- 
tion de cette derniere. Cette theorie du contraste peut etre modelisee comme 
presentee dans la figure 2. 1 ci-dessous. 



Situation contrdle 



Evaluation du cout de la requete 



Cout infime 



Cout exorbitant 

Recevoir 5-6 enqueteurs 
pendant 2 heures 



Cout infime 



Pied-dans-la-Porte 



Cout exorbitant 



Repondre a 8 questions Recevoir 5-6 enqueteurs 

au telephone pendant 2 heures 



Figure 2.1 

Modele du contraste dans le paradigme du Pied-dans-la-Porte 

Ici, le cout de la requete est modelise par le segment fleche : plus celui-ci 
est etendu, plus la requete finale est jugee comme couteuse par le sujet. 
Certaines recherches ont bien montre que le cout de la premiere requete 
accroit l’aide, ce qui va dans le sens de cette theorie puisqu’il y a diminution 
de la difference de cout avec la seconde requete (Seligman et al., 1976). 
Toutefois, certaines limites a cette theorie sont egalement clairement 
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demontrees dans des experiences. Ainsi, Fefficacite du Pied-dans-la-Porte 
apres plusieurs semaines contredit cette theorie. Logiquement, le temps 
devrait conduire a diminuer 1’ ancrage de la premiere requete et ainsi reduire 
son pouvoir de contraste. Or, on a pu voir que ce n’est pas le cas. Le fait de 
ne pas executer la recherche n’est pas non plus un facteur empechant cette 
appreciation du cout de la requete preparatoire par rapport a la requete finale. 
Or, Freedman et Fraser (1966) ont bien montre que cela diminuait le taux 
d’ acceptation. On ne comprend pas bien non plus pourquoi le Pied-dans-la- 
Porte ne fonctionne plus lorsque la requete preparatoire est d’un cout eleve 
(Schwarzwald, Raz et Zvibel, 1979) puisque, justement, cela devrait encore 
plus diminuer le contraste entre les deux requetes. On voit done que cette 
explication en termes de contrastes est mise a mal par l’examen de la littera- 
ture. 

1.4.4 La theorie de Uapprentissage social et du renforcement 

Un acte qui a ete renforce tend a etre repete. Ainsi, en eprouvant de la satis- 
faction a se montrer serviable a l’egard d’autrui lors de la premiere requete, 
le sujet aura tendance a rester serviable ulterieurement. Les changements 
auto-perceptifs seraient en fait mediatises par les renforcements sociaux. 
Crano et Sivacek (1982) ont montre que les remerciements adresses aux 
sujets lorsqu’ils acceptaient la premiere requete, les conduisaient a se 
montrer plus favorables a F acceptation de la seconde requete comparative- 
ment a une situation ou la premiere requete etait consideree comme inutile et 
non renforcee. Stimpson et Waranusuntikule (1987) montreront les memes 
effets mais uniquement lorsque le meme experimentateur formule les deux 
requetes. 

Bien que cette theorie soit interessante, les experiences presentees ci- 
dessus ne sont pas comparables a celles classiquement utilisees dans le cadre 
du Pied-dans-la-Porte. En fait, un effet additionnel est obtenu lorsque l’on 
renforce le sujet en le remerciant chaleureusement, pourtant cela n’enleve 
rien a l’efficacite du Pied-dans-la-Porte lorsqu’il n’y a pas autant de renfor- 
cement realise. II est possible, tout bonnement, que le respect d’une norme 
de politesse conduise un certain nombre de sujets a accepter la requete. Or, 
dans ces recherches, comme aucun questionnaire n’a ete realise aupres des 
sujets, il est difficile d’ avoir une idee sur leurs motivations a agir. 

1.4.5 La theorie de la promotion de soi 

Selon Rind et Benjamin (1994), les gens cherchent a donner la meilleure 
image d’eux-memes pour obtenir les bonnes graces d’autrui, etre apprecies, 
etc. De fait, le sujet, dans ses interactions sociales, est tres oriente vers cette 
quete visant a faire la meilleure impression a autrui. Aussi, pour ces auteurs, 
il serait possible que, dans le cas du Pied-dans-la-Porte, le sujet accede a la 
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seconde requete pour donner une image de lui qui reste positive et conforme 
a celle qu’autrui aurait pu se faire en voyant qu’il acceptait cette seconde 
requete. De fait, selon ces auteurs, une situation ou le sujet est conduit a 
donner une image de lui qui soit encore plus flatteuse devrait renforcer l’effi- 
cacite de la technique du Pied-dans-la-Porte. Ils ont done mene une recher- 
che aupres d’hommes jeunes (de 20 a 30 ans) pris au hasard assis dans une 
aire de repas d’une galerie marchande et, selon le cas, accompagnes ou pas 
d’une femme sensiblement du meme age. 

Un compere (un adolescent d’environ 16 ans) s’approchait du sujet et, s’il 
etait accompagne, s’adressait uniquement a celui-ci. En condition de Pied- 
dans-la-Porte, il disait au sujet qu'il faisait une petite enquete pour ses cours 
sur les programmes scolaires et lui demandait s’il accepterait de repondre a 
quatre petites questions. Si le sujet acceptait, le questionnaire lui etait 
soumis. Apres cela, il remerciait le sujet. II rajoutait alors qu’il vendait des 
billets de tombola pour un voyage pour deux aux Bahamas d’une valeur de 
1 000 dollars. Le compere ajoutait que les profits de la tombola revenaient a 
une association humanitaire connue dont il donnait le nom. Il demandait 
ensuite au sujet s’il souhaitait acheter des tickets. En condition controle, bien 
evidemment, seule la requete concemant les billets de tombola pour cette 
merveilleuse destination de vacances que sont les Bahamas etait formulee. 
Les resultats qui furent obtenus sont presentes dans le tableau 2.8 ci-dessous. 
Ici encore, c’est le comportement effectif des sujets qui a ete mesure puisque 
la mesure portait sur le nombre de billets achetes. 





Strategic ex 


perimentale 


Controle 


Pied-dans-la-Porte 


Situation sociale 






Seul 


1.06 


1.56 


Couple 


2.00 


2.81 



Tableau 2.8 

Moyenne du nombre de tickets achetes 

Manifestement, le Pied-dans-la-Porte a conduit les sujets a acheter plus de 
billets. Comme on le voit egalement, la presence de la compagne incite a 
acheter plus de billets. Toutefois, contrairement a la theorie de la promotion 
de soi, le sujet en couple n’a pas plus achete de billets en condition de Pied- 
dans-la-Porte. 



La recherche de Rind et Benjamin (1994) a infirme de maniere empirique 
l’hypothese de la promotion de soi. De la meme maniere, cette hypothese a 
ete infirmee par la recherche menee par Bournonville (2000), laquelle a 
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montre que les sujets accedaient, dans les memes proportions, a la requete 
d’un demandeur utilisant un Pied-dans-la-Porte et dont le statut social 
variait. Logiquement, un accroissement de la pression a donner une bonne 
image de soi aurait du etre obtenu en condition de haut statut. II semble done 
que cette theorie ne constitue pas une bonne explication a l’effet du Pied- 
dans-la-Porte notamment si l’on considere que la recherche de Rind et 
Benjamin (1994) portait sur une image de soi publique (il y avait un tiers - la 
compagne du sujet - qui assistait a la scene) alors que la recherche de 
Bournonville (2000) portait sur une image de soi privee. Pour autant, aucun 
effet additionnel du Pied-dans-la-Porte n’est observe dans les deux cas. 
Donner une bonne image de soi implique egalement que l’on soit face a 
quelqu’un ou tout au moins en situation synchrone comme e’est le cas en 
communication telephonique. Or, on voit mal pourquoi le Pied-dans-la-Porte 
fonctionne dans une situation ou le seul interlocuteur du sujet est un site 
web. Pourtant, la recherche que nous avons presentee sur le Pied-dans-la- 
Porte electronique dans le cas de la visite d’un site web au profit d’une orga- 
nisation humanitaire, etait une situation de total anonymat, ce qui exclue, a 
priori, tout interet de promotion de son image a l’egard d’autrui. 

Les explications theoriques que l’on trouve dans la litterature pour expli- 
quer 1’ effet du Pied-dans-la-Porte et que nous venons de presenter ci-dessus 
constituent les principales theories avancees aujourd’hui dans la litterature 
pour expliquer l’effet du Pied-dans-la-Porte. Toutefois, d’autres theories 
explicatives a cet effet ont egalement ete avancees. On mentionnera, a ce 
propos, la norme de responsabilite avancee par Harris (1972). Acceder a la 
premiere requete conduirait le sujet a devenir conscient d’une norme de 
responsabilite consistant a aider ceux qui sont dans le besoin ou qui agissent 
pour de bonnes causes. La pregnance de cette norme conduirait par la suite le 
sujet a acceder a la seconde requete. La encore, on manque de validations 
empiriques pour tester cette theorie et on explique mal pourquoi le Pied- 
dans-la-Porte fonctionne apres un delai eleve entre la requete preparatoire et 
la requete finale : 1’ activation de la norme ne pouvant perdurer pendant 
plusieurs jours voir plusieurs semaines. La theorie de la consistance 
comportementale a egalement ete invoquee pour expliquer l’effet du Pied- 
dans-la-Porte. Celle-ci est fondee sur une idee simple selon laquelle le sujet 
se conforme a la seconde requete afin de rester consistant avec la premiere 
(Miller et Suls, 1977). Toutefois, ici aussi, il n’y a pas de validation experi- 
mentale sinon des validations tres anecdotiques de cette theorie. 

■ Metis qu’est-ce qui explique l’ effet du Pied-dans-la-Porte ? 

Les theories presentees ci-dessus sont cedes qui, aujourd’hui, sont le plus 
souvent avancees pour expliquer l’effet du Pied-dans-la-Porte. Leur nombre 
pourrait laisser a penser que, en fait, on ne sait pas pourquoi le Pied-dans-la- 
Porte fonctionne. Ce n’est pas le cas puisque l’on a pu voir que certains prin- 
cipes, notamment ceux de 1’ auto-perception et de l’engagement, reqoivent 
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beaucoup de validations empiriques memes si certains echecs existent. Les 
autres reclament plus de preuves experimentales pour etre retenues et certai- 
nes comme la promotion de soi ont ete infirmees. En fait, il est possible que 
plusieurs processus soient actives par la technique du Pied-dans-la-Porte et 
que chaque processus soit sous la dependance de facteurs qui sont de nature 
methodologique (cout, delai, etc.) ou qui portent sur la nature meme de la 
requete (pro-sociale, privee, etc.). Burger (1999), dans la plus recente meta- 
analyse sur le Pied-dans-la-Porte, a tente de valider differents processus 
explicatifs a cet effet en reunissant les recherches qui avaient pour objectif de 
tester l’une ou l’autre de ces theories ou un mecanisme en lien avec ces theo- 
ries. II observera, notamment avec l’etude des determinants de l’auto- 
perception et de l’engagement, que cela conduit bien a augmenter la soumis- 
sion. De maniere moins generale, il observera que certains principes inhe- 
rents a d’autres facteurs explicatifs a l’effet du Pied-dans-la-Porte peuvent 
etre invoques pour certaines situations experimentales comme le besoin de 
consistance. Aussi, pour cette raison, cet auteur prone une explication en 
termes d’effets combines de ces facteurs et pour l’activation de processus 
differents pouvant mettre en evidence une meme efficacite de la technique : 
cette activation se realisant en fonction des variables independantes manipu- 
lees, du contexte de sollicitation ou du type de requete. 



2 LA PORTE-DANS-LE-NEZ : 

QUI NE PEUT LE PLUS, PEUT LE MOINS 



Autre technique de soumission sans pression qui a ete tres etudiee : la Porte - 
dans-le-Nez. Celle-ci est doublement interessante d’une part, en raison de sa 
nature et d’autre part parce qu’elle se distingue d’autres techniques qui 
visent a faire accomplir ou accepter quelque chose dans un premier temps. 
Or la technique de la Porte-dans-le-Nez est fondee sur un refus initial. Pour- 
tant, ce refus va, comme on va le voir, predisposer le sujet a accepter plus 
favorablement ce qu’on lui demandera par la suite. 



2.1 L’ experience initiale et ses prolongements 

On doit la premiere experience et l’emploi de ce terme « Porte-dans-le-Nez » 
a un ensemble de chercheurs en psychologie sociale (Cialdini, Vincent, 
Lewis, Catalan, Wheeler et Lee Darby, 1975) dont le projet experimental est 
ne de P observation des vendeurs en situation de marchandage. Ainsi, 
Cialdini (1990) a bien rappele que de nombreuses pratiques commerciales 
consistent a partir d’un prix eleve pour ensuite atteindre un niveau de base 
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auquel il serait difficile de vendre le bien ou le service si on partait immedia- 
tement en negotiation avec ce prix de base. Ainsi, si vous voulez vendre le 
vieux meuble d’epoque de votre grand-mere dont vous souhaitez qu'il vous 
rapporte 1 000 euros, ne commencez pas a 1 000 euros car de toute faqon, 
celui qui vient pour le voir negociera pour obtenir un rabais. Partez plutot de 
1 200 euros et vous aurez certainement plus de chances de le voir partir au 
prix initialement souhaite. Vous comprenez intuitivement que c’est la la base 
meme du marchandage, mais on peut se demander si cette technique qui 
consiste a partir de haut conduit reellement a augmenter la probabilite 
d’ acceptation de requetes ordinaires. Pour tester cela, Cialdini et ses collabo- 
rateurs ont mis au point le dispositif experimental suivant. L’objectif, pour le 
moins inhabituel, etait d’obtenir d’etudiants pris au hasard sur un campus 
qu’ils accompagnent de jeunes delinquants incarceres dans un centre 
penitentiaire local pour une visite de deux heures au zoo de la ville. Pour ce 
faire, l’experimentateur abordait le sujet en se presentant et en pretendant 
travailler pour un programme d’aide en faveur de jeunes detenus. II disait 
ensuite qu’il recherchait des volontaires pour une action. En condition de 
Porte-dans-le-Nez, l’experimentateur formulait une requete exorbitante 
consistant a demander au sujet s’il accepterait d’etre volontaire, bene- 
volement, comme conseiller dans un centre de detention pour jeunes. Son 
travail consisterait a donner deux heures de son temps, chaque semaine, 
pendant un minimum de deux ans. Bien entendu, on se doute qu’une telle 
requete n’a obtenu qu’un tres faible assentiment puisque 98.5 % des person- 
nes ont refuse. Apres ce refus, l’experimentateur, qui prenait quelques 
instants une mine contrite, disait alors au sujet qu’il comprenait. Puis apres 
une ou deux secondes de reflexion simulee, il disait au sujet qu’il avait quel- 
que chose d’ autre a lui proposer de moins contraignant. Il formulait alors la 
requete reellement recherchee : l’accompagnement de delinquants au zoo. 
En condition controle, seule cette derniere requete etait formulee apres que 
le compere se soit presente de la meme maniere que precedemment. Enfin, 
notons qu’une troisieme condition a ete introduite dans laquelle le sujet se 
voyait proposer au choix l’une des deux requetes. 

Comme on le voit, on est bien loin d’une situation de marchandage 
commercial et le sujet sollicite n’a rien demande. Pourtant comme le montre 
le tableau 2.9 ci-dessous, la technique de la Porte-dans-le-Nez s’avere 
particulierement redoutable. 



Porte-dans-le-Nez 


Controle 


Choix 


50.0 


25.0 


16.7 



Tableau 2.9 

Choix de la requete-cible (en %) 
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Comme on peut le voir, la proportion de gens ayant accepte la seconde 
requete est deux fois plus elevee qu'en condition controle. On notera que 
pour la condition de choix, le taux est objectivement moins eleve qu’en 
condition controle mais n’est pas statistiquement different de cette condition. 
En outre, dans ce groupe, aucun sujet n’a spontanement choisi la premiere 
requete. Ce n’est done pas en evaluant le cout de l’une par rapport a 1’ autre 
que la Porte-dans-le-Nez fonctionne mais bien parce qu’il y a une succession 
qui est faite. On verra que ce concept de succession aura son importance 
lorsqu’il s’agira d’expliquer, d’un point de vue theorique, l’effet de la Porte- 
dans-le-Nez. 

2.2 La Porte-dans-le-Nez : un phenomene stable ? 

Analyse des replications et des champs d’utilisation 



Comme pour le Pied-dans-la-Porte, on se doute que la publication de Parti- 
cle de Cialdini et al. (1975) presentant cette nouvelle technique de soumis- 
sion librement consentie qu’etait la Porte-dans-le-Nez n’a pas ete sans 
susciter d’interet de la part des chercheurs en psychologie sociale. Ceux-ci, 
tout naturellement, ont cherche a aller plus loin a la fois dans la recherche de 
l’explication du phenomene psychologique sous-jacent a l’influence d’une 
telle technique mais egalement dans revaluation de son champ d’influence 
des comportements. 



2. 2 . 1 Importance de l ’effet 

Comme pour le Pied-dans-la-Porte, une evaluation generalisee des recher- 
ches dans le cadre de la technique de la meta-analyse a ete faite a quatre 
reprises (Dillard, Hunter et Burgoon, 1984 ; Fern, Monroe et Avila, 1986 ; 
O’Keefe, 2001 ; O’Keefe et Hale, 1998). Les resultats de ces meta-analyses 
sont consistants. Dans les trois cas, on observe un phi moyen de 0.09. On 
peut done dire que, en moyenne, les recherches sur la Porte-dans-le-Nez 
montrent que cette technique, par rapport a la condition controle, conduit a 
augmenter de 9 % le nombre de sujets qui accedent a la requete. Bien 
entendu, ce chiffre est loin de correspondre a ceux observes dans la premiere 
experience de Cialdini et al. (1975) presentee ci-dessus. Cela provient de ce 
que la Porte-dans-le-Nez n’est pas toujours efficace (nous le verrons ci- 
dessous) et il existe une forte variabilite de son efficacite puisque l’ecart type 
de cette importance est en effet de 8 %. Dans l’ensemble, neanmoins, les 
preuves sont etablies qu’il s’agit d’une technique qui permet d’obtenir un 
reel gain dans l’obtention d’une requete. Nous allons voir que certaines 
requetes se pretent plus ou moins a 1’ usage de cette technique. 
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2.2.2 Champs d’ application 

Plus encore que le Pied-dans-la- Porte, la Porte-dans-le-Nez s’est surtout 
focalisee sur l’obtention de comportements pro-sociaux chez les personnes. 
Ajoutez a cela que le nombre de publications est peu important et vous en 
deduisez qu’il est difficile de dire si la Porte-dans-le-Nez est efficace partout 
ou si elle se limite a certains types de requetes. Toutefois, des recherches 
existent qui permettent d’entrevoir les differents contextes et conditions dans 
lesquels on peut l’utiliser avec profit. 

Avec les travaux de Cialdini et al. (1975), nous avons vu que la Porte- 
dans-le-Nez favorisait le volontariat pour une cause en faveur de la reinser- 
tion des jeunes delinquants. II s’agit d’une cause noble mais ce n’est pas le 
seul type de cause noble qui soit affecte par la Porte-dans-le-Nez. Patch, 
Hoang et Stahelski (1997) ont montre que l’implication dans l’ecologie est 
egalement favorisee par cette technique. Un experimentateur abordait un 
sujet et se presentait comme membre d’une association en faveur de la 
protection de l’environnement. II rajoutait qu’il recherchait des personnes 
qui accepteraient de distribuer cent prospectus a leur famille, amis, colle- 
gues, etc. : prospectus qui fournissaient des informations sur le recyclage et 
1’ elimination de produits menagers toxiques. L’ experimentateur demandait 
alors au sujet s’il accepterait. Apres son refus, il lui demandait alors s’il 
accepterait de distribuer dix prospectus. En condition controle, seule cette 
derniere requete etait faite. Ici encore, un effet positif de la Porte-dans-le- 
Nez sera observe : 63 % des sujets ont accepte la requete finale en condition 
de Porte-dans-le-Nez contre 30 % en condition controle. La Porte-dans-le- 
Nez s’avere egalement efficace pour augmenter le montant moyen des dons a 
une association de lutte contre le cancer (Wang, Brownstein et Katzev, 
1989). II suffit pour cela de demander initialement une somme elevee pour 
un projet puis, apres le refus, de demander une petite contribution pour un 
autre projet. De la meme maniere, Cantrill (1991) observera que des 
etudiants seront plus nombreux a accepter de faire une course pour une 
personne agee avec l’emploi d’une Porte-dans-le-Nez oil, cette fois, la 
requete consistait a demander au sujet de consacrer six heures de son temps a 
une personne agee : 68 % accepteront la requete finale (consacrer une heure 
de son temps a une personne agee a domicile) en condition de Porte-dans-le- 
Nez contre 30.0 % en condition controle. Lorsque la requete finale est plus 
couteuse, la Porte-dans-le-Nez s’avere aussi efficace. Millar (2001, 2002) a 
montre que cette technique permettait d’accroitre le nombre de sujets accep- 
tant de noter scrupuleusement, pendant quatre jours, les repas qu’ils 
prenaient pour le compte d’une organisation de sante. En condition experi- 
mentale, il suffisait de demander au sujet de faire la meme chose pendant un 
mois. Les resultats montreront que 58 % ont accepte la requete en condition 
controle contre 84 % en condition de Porte-dans-le-Nez. De plus on obser- 
vera que, au final, 14 % ont fait ce qui leur etait demande en condition 
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controle contre 40 % en condition de Porte-dans-le-Nez. Dans les deux cas, 
la technique de la Porte-dans-le-Nez s’est done averee efficace pour augmen- 
ter la soumission des sujets. 

La Porte-dans-le-Nez apparait comme une technique efficace pour que des 
sujets acceptent plus favorablement des requetes destinees a aider la collecti- 
vite. Avec la recherche de Cantrill (1991), on vient de voir que cela conduit 
aussi a apporter son aide a une personne. Toutefois, ici, la requete d’aide etait 
explicite. Or, comme dans le cas du Pied-dans-la-Porte, il semble que l’aide 
spontanee a autrui - aide accordee sans qu’aucune demande ne soit faite - 
soit affectee par la Porte-dans-le-Nez. Foehl et Goldman (1983) abordaient 
des personnes dans la rue et se presentaient en tant que representants d’une 
organisation locale de collecte de sang. Ils demandaient ensuite au sujet s’il 
accepterait de donner son sang une fois par mois pendant quatre ans. Apres 
le refus (100 % de refus), le compere faisait tomber « accidentellement » des 
brochures par terre a cote du sujet. On observera que le compere a ete spon- 
tanement aide par les sujets dans 75 % des cas alors que seuls 10 % d’entre 
eux ont spontanement apporte leur aide en condition controle. Dans une 
autre condition dite de contact, le compere disait « bonjour » en souriant au 
sujet. Dans ce cas, 30 % aideront le compere a ramasser ses brochures. On 
voit done que la Porte-dans-le-Nez conduit a obtenir un taux d’aide superieur 
et ce n’est done pas le contact, a lui seul, qui explique le comportement 
d’aide mais bien le refus de la requete initiale du compere. 



En dehors de ces implications comportementales du sujet, la Porte-dans- 
le-Nez permet egalement d’accroitre le nombre de donneurs d’une associa- 
tion socialement utile. Reingen (1977) a ainsi montre que des sujets donnent 
plus a une association de lutte contre les maladies cardio-vasculaires apres 
qu’on leur a demande, initialement, de donner 3 dollars par mois pendant un 
an. Apres le refus de la requete initiale, on demandait au sujet s’il accepterait 
de faire un petit geste. Les resultats montreront que 44 % des sujets ont 
donne en condition de Porte-dans-le-Nez contre 19 % en condition controle. 
Une recherche ulterieure de ce meme auteur (Reingen, 1978a), sensiblement 
du meme type, confirmera ces premiers resultats et montrera, en outre, que 
les dons consentis ont ete plus eleves en condition de Porte-dans-le-Nez. II 
semble done que la Porte-dans-le-Nez favorise encore plus 1’ implication du 
sujet dans la requete qu’il a, pourtant, plus favorablement acceptee. Une 
recherche de Cialdini et Ascani (1976), dont nous avons deja parle dans le 
cas du Pied-dans-la-Porte, a teste l’effet de la Porte-dans-le-Nez sur le don 
de sang. Ici, l’objectif etait d’augmenter le taux de donneurs (des etudiants) 
lors de la visite, sur le campus, du camion permettant ces dons. En condition 
de Porte-dans-le-Nez, les sujets etaient sollicites initialement pour prendre 
une carte de donneur ou ils s’engageaient dans un programme de dons sur 
trois ans a raison d’un prelevement tous les deux mois (ce qui fait plus de 
sept litres de sang). Apres ce refus (100 % ont refuse), les sujets se voyaient 
proposer la requete pour un don a faire le lendemain. Comme on leur avait 
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demande leur nom, il etait aise de verifier s’ils etaient venus. Les resultats 
montreront que 49.2 % des sujets ont accepte en condition de Porte-dans-le- 
Nez contre 31.7 % en condition controle. Toutefois, s’agissant de leur 
comportement effectif, aucune difference statistique ne sera observee : 39 % 
en Porte-dans-le-Nez sont effectivement venus donner leur sang contre 35 % 
en controle. II semble done y avoir des limites a cette efficacite notamment 
avec ce type de comportement (donner son sang) dont on sait qu’il est diffi- 
cile a influencer. 

Les travaux que nous avons presentes ci-dessus visaient un interet collec- 
tif, humanitaire. . . pro-social. II faut toutefois se garder de generaliser car on 
a montre egalement des effets de la Porte-dans-le-Nez lorsque la demande 
visait des interets prives. Ainsi Mowen et Cialdini (1980) souhaitaient que 
des sujets participent a une enquete necessitant 15 minutes de passation. 
Cette enquete etait faite pour le compte d’une compagnie privee d’ assuran- 
ces. En condition de Porte-dans-le-Nez, on demandait d’abord au sujet s’il 
accepterait de repondre a un questionnaire qui lui prendrait deux heures de 
son temps. Comme le sujet refusait, l’enqueteur lui demandait alors s’il 
acceptait de repondre a une seule partie de 1’ enquete qui durait 15 minutes. 
Les resultats montreront que 44 % des sujets ont consenti a la requete finale 
dans cette condition contre 25 % en condition controle. Meme lorsqu'elle 
vise un interet prive, la Porte-dans-le-Nez semble done efficace. Plus curieu- 
sement, Goldman et Creason (1981) sont egalement parvenus a inciter des 
sujets a faire, benevolement, du sondage par telephone sur les programmes 
radio pour le compte d’une radio locale. Cette recherche que nous presentons 
en detail ci-apres (voir la « Double Porte-dans-le-Nez », ci-apres) montrait 
egalement une plus forte implication des sujets dans la tache. 

Cette technique fonctionne meme lorsqu’elle est utilisee au profit d’un 
interet financier tres personnel et non en faveur d’une association humani- 
taire ou caritative. Ainsi, Gueguen et Pascual (sous presse a) ont demande a 
deux comperes, un homme et une femme, ages de 20 ans, de mettre en place 
le scenario suivant dans des bars. Les comperes entraient dans le bar et 
s’installaient a une table. Quelques minutes apres avoir consomme, le jeune 
homme s’en allait en declarant a haute voix qu’il etait en retard a un rendez- 
vous. Apres deux minutes, la jeune femme compere manifestait alors l’inten- 
tion de partir elle aussi et mimait la surprise de voir que son camarade 
n’avait pas paye 1’ addition. Bien entendu, tout cela se faisait a voix haute 
avec des regards de consternation appropries afin que les clients aux alen- 
tours se rendent compte de la situation. De maniere un peu confuse, la jeune 
femme expliquait alors a un client a proximite ce qui lui arrivait. En condi- 
tion de Porte-dans-le-Nez, elle demandait alors au sujet s’il accepterait de 
regler la totalite de 1’ addition car elle n’avait pas d’ argent. Comme le sujet 
refusait (aucune acceptation observee sur le nombre total de personnes 
testees), la jeune femme lui demandait alors s’il n’avait pas au moins 30 ou 
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50 centimes d’euro. En condition controle, le compere procedait de la meme 
maniere mais la demande de reglement de la totalite de 1’ addition n’ etait pas 
adressee au sujet. On demandait simplement 30 ou 50 centimes d’euro pour 
payer une partie de l’addition. Si le sujet refusait, le compere s’adressait 
alors a une autre personne. Dans les deux conditions, apres que le sujet ait 
accepte, le sujet attendait qu’il lui donne de l’argent et evaluait le montant. 
En condition de Porte-dans-le-Nez, on observera que 75 % des sujets ont 
consenti a la requete contre 10 % en condition controle. En outre, une diffe- 
rence sera egalement observee en ce qui concerne le montant moyen des 
dons. Celui-ci sera de 0,39 euro en condition de Porte-dans-le-Nez contre 
0,23 euro en condition controle. 

Les requetes des experiences presentees ci-dessus etaient, en apparence, 
toutes louables et visaient a apporter son aide a quelqu’un ou a un organisme 
prive ou public ou a une bonne cause. II s’agissait, encore une fois, de reque- 
tes socialement valorisantes. Shanab et O’Neill (1979) ont toutefois mis en 
evidence que la Porte-dans-le-Nez etait efficace meme dans le cas de reque- 
tes dites indesirables. Ici, il s’agissait de conduire des sujets (des etudiants) a 
accepter de delivrer des chocs electriques a des rats pendant une heure dans 
le cadre d’une evaluation de leur capacite d’apprentissage. Alors qu’en 
condition controle, les sujets ont accepte la requete de l’experimentateur (un 
professeur) dans 35 % des cas, ils ont ete 65 % en condition de Porte-dans- 
le-Nez ou la requete preparatoire consistait a leur demander d’etre volontai- 
res pendant trois mois a raison de deux heures par semaine comme assistants 
de laboratoire. On rajoutait que la tache consistait a expedier des chocs elec- 
triques a un adulte commettant des erreurs d’apprentissage et que cela serait 
a faire pendant toute cette periode. Le refus de faire cela a un homme 
pendant tout ce temps a predispose les sujets a accepter de le faire a un rat 
pendant une plus courte periode. 



2.2.3 La Porte-dans-le-Nez electronique 

Jusqu’a present, les recherches sur la Porte-dans-le-Nez que nous avons 
presentees impliquaient, la plupart du temps, une interaction en face-a-face 
entre le solliciteur et le sujet. On a pu montrer que cette technique fonction- 
nait egalement lors d’ interactions par telephone (Goldman et Creason, 
1981). Bien que cette derniere forme d’ interaction ne suppose pas une 
presence physique, elle est aussi efficace, semble-t-il, qu’une interaction en 
face-a-face. Une meta-analyse de O’Keefe et Hale (1998) a toutefois montre 
que la Porte-dans-le-Nez etait plus efficace en face-a-face. Cela reste toute- 
fois a demontrer puisqu’il n’y a pas, a notre connaissance, de recherche 
comparative entre les deux modes d’interaction. Malgre ces differences de 
resultats liees au mode d’interaction, face-a-face et contact telephonique 
constituent des modes de communication synchrone : la communication 
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entre les deux personnes peut se faire a un meme instant entre deux person- 
nes (ce n’est pas le cas avec un talkie-walkie ou un seul interlocuteur peut 
emettre a un instant). En outre, le sujet interagit toujours avec un individu. 
On peut done se demander s’il est possible d’obtenir un effet de la Porte- 
dans-le-Nez en communication asynchrone notamment lorsque le sujet ne 
communique plus avec un individu mais avec un simple fichier informatique. 
Nous avons done tente de voir si on pouvait produire l’effet traditionnel de la 
Porte-dans-le-Nez alors que le sujet etait en interaction avec un site internet. 

L’ experience qui a ete utilisee (Gueguen, sous presse d) reprenait en 
majeure partie la description de l’experience conduite sur le Pied-dans-la- 
Porte electronique presentee ci-dessus ou un sujet etait amene a signer une 
petition en faveur d’une cause puis a participer a cette cause par le biais d’un 
cheminement de pages sur un site. On avait observe que la signature pream- 
ble de la petition conduisait a plus d’aide ulterieure (dons financiers). Nous 
avons done repris le meme site (un site en faveur des enfants victimes des 
mines). Toutefois, en condition de Porte-dans-le-Nez, apres que le sujet ait 
clique sur le lien « Aidez-nous ! » present sur la page d’accueil, il aboutissait 
non pas a une page ou il pouvait signer une petition mais a une page ou un 
formulaire de renseignements (nom, prenom, adresse, telephone, etc.) etait 
presente et oil la demande d’aide portait sur une participation a la gestion 
d’un forum en ligne. On precisait que cette participation necessitait deux a 
trois heures par semaine pendant les six prochains mois. On rajoutait qu’il 
etait imperatif, en cas d’ acceptation, de tenir cet engagement car cela 
compromettait le travail d’autres collaborateurs. A la suite de ce texte, deux 
boutons apparaissaient. Sur l’un etait mentionne : « Oui, si j’accepte, je peux 
m’engager a assurer ce role pendant la duree », tandis que sur l’autre etait 
mentionne : « Non, je ne peux m’engager sur une telle duree. » Un message 
mentionnait, sous ces boutons, que, en cas d’ acceptation, le sujet serait 
renvoye a un courrier electronique contenant une page oil il lui serait 
demande d’expedier son nom, prenom, adresse et numero de telephone pour 
que 1’ association puisse le contacter. 

Si le sujet acceptait (deux sujets ont ete volontaires sur sept cent soixante 
et onze sujets, soit 0.26 %), il etait renvoye a une fenetre de courrier electro- 
nique ou se trouvait le formulaire d’engagement decrit ci-dessous. Si le sujet 
cliquait sur le bouton de refus, il etait renvoye alors a la meme page que les 
sujets du groupe controle et qui presentait la sollicitation de dons en faveur 
des enfants victimes des mines. A ce stade, tout se deroulait alors comme 
dans le cas de l’experience sur le Pied-dans-la-Porte electronique. On mesu- 
rait le nombre d’ activations de la page de dons et celui du site permettant de 
realiser effectivement ce don. Les resultats qui ont ete obtenus sont presentes 
dans le tableau 2.10 ci-apres. Comme d’habitude, l’experience a pu etre 
realisee sur un grand nombre de personnes puisque, au total, mille soixante- 
sept internautes ont visite le site a partir duquel les differentes manipulations 
etaient declinees. 
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Conditions experimentales 




Porte-dans-le-Nez 


Controle 


Activation de la page de don 


1 1.0 


3.5 


Activation du lien vers association 
humanitaire pour effectuer le don 






Par rapport au nombre total 
de sujets testes 


5.5 


1.9 


Par rapport aux sujets ayant active 
la page de don 


49.4 


55.2 



Tableau 2.10 

Taux de personnes ayant consulte la page des dons et ayant active le lien 
vers une organisation humanitaire autorisant les dons en ligne (en %) 

Les resultats obtenus apportent trois elements d’information interessants 
sur la Porte-dans-le-Nez. D’une part, on peut voir que cette technique fonc- 
tionne dans le cadre d’une relation mediatisee par ordinateur, ce qui consti- 
tue un nouveau mode de communication. D’autre part, on prouve qu'il n’est 
pas necessaire d’etre en relation synchrone comme en face-a-face ou par 
telephone pour que le mecanisme opere. Enfin, il n’est pas necessaire non 
plus que l’interaction se fasse avec un individu. Ici, le mecanisme a fonc- 
tionne en faisant varier, selon les groupes, une page du site. II semble done 
que la simple superposition des requetes suffise a obtenir un effet. On verra 
plus loin que de tels resultats sont importants lorsqu’il s’agit d’ interpreter, 
theoriquement, le processus explicatif a ce mecanisme d’influence que cons- 
titue la Porte-dans-le-Nez. 



2.3 Facteurs favorisant une Porte-dans-le-Nez 



Comme ce fut le cas avec le Pied-dans-la-Porte, isoler certains facteurs qui 
predisposent a l’obtention d’un renforcement ou a l’echec d’un effet de 
Porte-dans-le-Nez permet, d’une part, d’ameliorer la technique ou d’eviter 
certaines erreurs si on souhaite l’employer mais, d’autre part, cela sert aussi 
des interets theoriques. En effet, la connaissance de 1’ influence de ces 
facteurs aide a modeliser le processus explicatif de ce phenomene. Bien 
entendu, nous avons dit precedemment que la technique de la Porte-dans-le- 
Nez a suscite moins de travaux que le Pied-dans-la-Porte. Toutefois, des 
travaux existent et permettent, aujourd’hui, d’isoler les facteurs qui favori- 
sent ou ne favorisent pas cet effet et qui permettent d’entrevoir pourquoi 
cette technique fonctionne. 
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2.3.1 Le caractere pro-social de la requete 

On a pu voir que la Porte-dans-le-Nez fonctionne avec des demandes d’ aide 
au profit d’une personne ou d’une entreprise privee. Toutefois, on sait que 
c’est surtout dans le domaine des demandes pro-sociales que la technique 
fonctionne. Ici aussi, les recherches presentent tant de differences d’un point 
de vue methodologique et visent des objectifs si differents qu’il est difficile 
d’en tirer des principes generaux. Une meta-analyse faite par Dillard, Hunter 
et Burgoon (1984) a separe les requetes de type pro-sociales fortes (organisa- 
tions charitables, etc.) ou faibles (compagnies privees, marketing) et atteste 
que le caractere pro-social de la requete est un facteur important de l’effica- 
cite de ces techniques : plus d’effet de la Porte-dans-le-Nez est obtenu lors- 
que la demande est de nature pro-sociale. Cela a egalement ete confirme par 
une plus recente meta-analyse integrant plus de recherches (O’Keefe et Hale, 
1998). Une recherche experimentale a egalement teste directement cet 
aspect. II s’agit de la recherche de Dillard et Hale (1992) dont nous avons 
deja parle dans le cas du Pied-dans-la-Porte. L’objectif etait que des sujets 
repondent a une enquete sur les programmes tele. Ici le caractere pro-social 
de cette enquete etait manipule par les caracteristiques du demandeur. II 
s’agissait soit d’une association nationale de parents cherchant a promouvoir 
des programmes de qualite pour la jeunesse (caractere pro-social eleve), soit 
d’un organisme multimedia inconnu (caractere pro-social moyen), ou, enfin, 
d’une societe privee du secteur commercial multimedia (caractere pro-social 
faible). En condition de Porte-dans-le-Nez, on demandait aux sujets s’ils 
accepteraient de tenir un journal precis de tous les programmes tele qu’ils 
allaient regarder dans les deux prochaines semaines. On rajoutait qu’un 
representant de leur organisation viendrait chez eux pour discuter de ces 
choix. Apres le refus (99.8 % de refus), on formulait immediatement la 
requete finale. Les resultats qui ont ete obtenus sont presentes dans le 
tableau 2.11 ci-dessous. 





Caractere pro-social de la source 


Bas 


Moyen 


Eleve 


Porte-dans-le-Nez 


65 


73 


85 


Controle 


53 


67 


69 



Tableau 2.1 1 

Taux d’ acceptation de la requete (en %) 

Comme on peut le voir, il y a un effet positif de la Porte-dans-le-Nez dans 
tous les cas mais on observe egalement que le caractere pro-social de la 
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demande a son importance. Pour Dillard et Hale (1992) cet aspect n’est pas a 
negliger et peut expliquer pourquoi certains echecs ont ete observes. 



2.3.2 Le cout de la requete preparatoire 



Nous avons deja eu l’occasion de voir a quel point le cout de la requete 
preparatoire etait important dans le cas du Pied-dans-la-Porte. Pour la Porte- 
dans-le-Nez, il en va de meme et les difficultes sont encore renforcees 
dans ce cas car il faut trouver une requete suffisamment exorbitante qui ne 
soit pas absurde par son exces et suffisamment couteuse pour etre refusee. 
Even-Chen, Yinon et Bizman (1978) ont teste l’impact de deux requetes 
preparatories ayant un cout different. Leur objectif etait que des personnes 
acceptent de distribuer des brochures sur la prevention routiere a leurs 
voisins et amis. En condition de requete preparatoire dite couteuse, l’experi- 
mentateur disait a des etudiants pris au hasard sur le campus qu’il etait bene- 
vole pour une association en faveur de la securite routiere. Il rajoutait que 
son organisation serait interessee par la formation d’equipes de volontaires 
pour suivre et faire de la prevention d’ accidents aupres de conducteurs et de 
passants. Il demandait done au sujet s’il accepterait d’etre volontaire et de 
travailler ainsi deux heures par semaine pendant six mois. Apres refus 
(100 % de refus ici aussi), l’experimentateur demandait alors au sujet s’il 
pourrait les aider d’une autre faqon. Il lui demandait s’il consentirait a venir 
dans leur bureau, situe a vingt minutes en voiture de leur universite, pour 
retirer quinze brochures sur la prevention routiere qu’il pourrait distribuer a 
ses voisins ou amis. En condition de requete preparatoire moderee, l’experi- 
mentateur se presentait de la meme maniere et disait que son organisme 
aurait besoin de collecter des donnees sur le transport pour differents projets. 
Il demandait alors au sujet s’il accepterait d’etre volontaire pour observer, a 
une intersection donnee et pendant deux heures, les infractions commises par 
des automobilistes. Apres le refus (96.4 % de refus), on formulait la requete 
finale. Les resultats ont montre que, en condition de requete preparatoire 
couteuse, 61 % des sujets ont accepte la requete finale contre 15 % en condi- 
tion de requete moderee. En situation controle, ou la requete finale etait 
directement formulee, 35 % des sujets ont consenti a la requete. Comme on 
le voit, il semble y avoir un effet de la Porte-dans-le-Nez, uniquement si la 
premiere requete est couteuse. Pour les auteurs, un tel effet voudrait dire que 
la premiere requete doit etre suffisamment couteuse pour que le sujet ne la 
refuse pas sous l’effet d’une auto-attribution (« deux heures oui/non ? C’est 
long, il fait froid, Non je n’ai pas envie, j’ai autre chose a faire »). De fait, en 
faisant cette auto-attribution, le sujet s’est convaincu qu’il n’avait pas de 
temps a consacrer a tout cela, ce qui le conduit a refuser egalement la 
seconde requete. Avec une requete exorbitante, une telle auto-attribution 
n’est pas activee puisqu’il est tout simplement impossible d’ accepter ce que 
la personne propose. 
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Comme on vient de le voir, le cout de la requete preparatoire dans le cas 
de la technique de la Porte-dans-le-Nez necessite d’etre suffisamment eleve. 

11 reste que, comme le mentionnent Even-Chen, Yinon et Bizman (1978), ce 
cout est egalement fonction du cout de la requete finale. On a vu, precedem- 
ment, qu’une requete preparatoire necessitant deux heures de temps au sujet 
pour repondre a un questionnaire (Mowen et Cialdini, 1980) permettait aussi 
plus d’aide ulterieure. Dans les deux cas, pourtant, les sujets perdent deux 
heures. 

II semble qu’il faille aussi se mefier de l’effet boomerang d’une requete 
trop exorbitante. Schwarzwald, Raz et Zvibel (1979) demandaient a des 
personnes de faire un don au profit d’une organisation caritative connue. 
Selon le cas, le montant correspondait a 4, 6, 8, 10, 12 ou 20 fois la valeur 
des dons moyens obtenus en condition controle. Apres le refus, le sujet 
demandait une somme correspondant a deux fois le montant moyen habituel. 
Les resultats montreront que, comparativement a la condition controle, la 
Porte-dans-le-Nez avec la requete preparatoire la plus exorbitante ou la plus 
faible, a conduit a diminuer les taux d’ acceptation et a diminuer le montant 
moyen des dons alors qu’une requete preparatoire plus moderee (6, 8, 10 et 

12 fois la valeur moyenne) fonctionne et conduit meme a accroitre le 
montant des dons. Les deux extremes (soit quatre et vingt fois la valeur du 
don moyen) ne permettent pas d’obtenir l’effet de la Porte-dans-le-Nez. 

Le cout de la requete exerce done une importance capitale et les travaux 
precedents montrent que l’on ne peut pas utiliser n’importe quelle requete 
exorbitante. Cela reclame done des ajustements, des evaluations prealables 
afin d’optimiser au mieux l’efficacite de cette technique. Une solution 
supplementaire peut etre d’utiliser egalement une decroissance successive 
des requetes afin de renforcer encore plus l’efficacite de cette technique. 

2.3.3 Deux portes valent mieux qu’une : 

le paradigme de la Double Porte-dans-le-Nez 

Nous avons vu precedemment que Goldman, Creason et McCall (1981) 
avaient montre qu’un Pied-dans-la-Porte a trois requetes graduelles etait plus 
efficace que la technique classique utilisant les deux requetes : technique 
qu’ils ont appele le Double Pied-dans-la-Porte. On verra que deux de ces 
auteurs vont recidiver en testant, cette fois, l’effet d’une Double Porte-dans- 
le-Nez (Goldman et Creason, 1981). L’objectif etait, ici aussi, d’obtenir de 
sujets qu'ils acceptent, benevolement, de faire du sondage par telephone sur 
les programmes radio pour le compte d’une radio locale. L’experimentateur 
se presentait en tant que membre d’une radio locale Active de la ville et 
faisait une enquete sur la programmation radio et disait rechercher des 
volontaires pour effectuer cette enquete. En condition de simple Porte-dans- 
le-Nez, cette requete etait precedee d’une demande exorbitante ou le sujet 
etait sollicite pour telephoner a cent cinquante personnes. Le sujet ayant 
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refuse, on lui proposait soit d’appeler vingt-cinq personnes (demande fixe) 
soit on ne lui fixait aucun nombre determine (demande autodeterminee). En 
condition de Double Porte-dans-le-Nez, apres le refus des cent cinquante 
appels, on proposait au sujet cent appels et comme le solliciteur essuyait 
encore un refus, il proposait alors au sujet d’appeler vingt-cinq personnes ou 
de choisir le nombre (autodetermination). En condition controle, comme 
d'habitude, on proposait directement, selon le groupe, l’une ou l’autre des 
requetes-cibles (vingt-cinq personnes ou autodetermination). Si le sujet 
acceptait, on lui demandait alors combien de personnes il escomptait appe- 
ler. Les moyennes obtenues sont presentees dans le tableau 2.12 ci-dessous. 





Controle 


Porte-dans-le-Nez 

simple 


Double Porte- 
dans-le-Nez 


Type de requete 








Fixe 


0.78 


6.25 


10.16 


Autodeterminee 


3.59 


9.28 


10.72 



Tableau 2.12 

Nombre moyen de personnes que les sujets accepteraient de contacter 

Comme on le voit, un effet positif de la Porte-dans-le-Nez est obtenu mais 
on constate que la Double Porte-dans-le-Nez conduit a augmenter cette esti- 
mation, notamment en condition de requete fixe. Il sernble done qu’un 
double refus d’une requete exorbitante predispose plus favorablement le 
sujet a accepter la requete finale. Bien entendu, cette recherche reste criti- 
quable car elle est la seule qui ait ete faite sur le paradigme de la Double 
Porte-dans-le-Nez. En outre, seules des intentions comportementales ont ete 
evaluees. On voit neanmoins qu’elle conduit a des variations des estimations 
faites par les sujets. Deux refus successifs semblent done encore plus predis- 
poser le sujet a produire le comportement reellement recherche. 



2.4 Les mecanismes psychologiques 
a l’effet de Porte-dans-le-Nez 



Meme s’il y a bien moins de travaux sur la Porte-dans-le-Nez que sur le 
Pied-dans-la-Porte, il n’est reste pas moins que la recherche sur cette techni- 
que a ete, et reste, tres active (Millar, 2002). De fait, plusieurs explications a 
ce phenomene existent mais, la encore, il faut souvent separer les explica- 
tions qui ont ete testees empiriquement de celles qui restent a l’etat de 
reflexion. Nous presentons done successivement ces theories explicatives 
dans les paragraphes qui vont suivre. On verra que certaines explications 
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reposent sur d’autres mecanismes que nous etudierons plus loin ou reposent 
sur un mecanisme explicatif avance egalement pour expliquer l’effet du 
Pied-dans-la- Porte. 

2.4.1 L’hypothese des concessions reciproques 

Cette hypothese est celle avancee par les fondateurs du paradigme (Cialdini 
et al, 1975) et repose sur le principe de reciprocite dont nous etudierons en 
detail, dans le chapitre 3, l’importance qu’il peut avoir sur l’etre humain, et 
tout particulierement dans les interactions sociales. Gouldner (1960) estime 
qu’il existe une norme de reciprocite dans toutes les societes. Celle-ci serait 
fondee sur le principe selon lequel « vous accorderez des avantages a ceux 
qui vous en ont consenti » (Gouldner, 1960, p. 160). Beaucoup de recherches 
que nous presenterons dans la partie consacree a la reciprocite dans le 
prochain chapitre confirment cela. Toutefois, pour Cialdini et al. (1975), 
cette norme n’est pas fondee que sur la reciprocite d’avantages economiques 
et pourrait agir egalement dans d’autres types d’echanges sociaux. De fait, 
n’importe quelle concession serait susceptible d’activer cette norme de 
reciprocite : on ferait des concessions a ceux qui nous en ont faites. Encore 
une fois, pour Cialdini et al. (1975), un marchandage est une situation typi- 
que d’expression de ces concessions. Cela s’observe souvent dans d’autres 
interactions sociales. Certains commencent avec des exigences inacceptables 
et, afin que 1’ interaction puisse continuer et que les objectifs communs soient 
atteints, des compromis doivent etre trouves. Des recherches sur la negocia- 
tion montrent aussi que ce phenomene est manifeste. Chertkoff et Conley 
(1967) ont montre que le nombre de concessions qu’un sujet consent dans 
une situation de marchandage est significativement affecte par le nombre de 
concessions faites par son opposant. 

Pour Cialdini et al. (1975), la Porte-dans-le-Nez fonctionnerait en raison 
de cette concession que realise le demandeur de la requete qui vient reduire 
ses exigences apres le refus de sa premiere requete : « II vient de mettre de 
l’eau dans son vin » pour reprendre une expression consacree. De fait, le 
sujet, sous l’effet de la norme de reciprocite, serait conduit a faire une 
concession a son tour et done a accepter la requete finale puisqu’il a refuse la 
premiere. 

Partant de ce principe des concessions reciproques, Cialdini et al. (1975) 
ont evalue les caracteristiques d’une telle explication theorique et ont tente 
de la valider experimentalement. Pour ces auteurs, une situation de negocia- 
tion, de concessions mutuelles, ne peut se faire qu’entre des personnes bien 
identifiees. II en va de meme de la reciprocite : on doit quelque chose a 
quelqu’un, on lui est redevable. De fait, dans le cadre du paradigme de la 
Porte-dans-le-Nez, la technique ne peut fonctionner car celui qui soumet les 
deux requetes est toujours le meme. Si on faisait en sorte qu’il y ait plusieurs 
requeteurs, chacun formulant une des requetes, on n’obtiendrait pas l’effet 
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escompte. Dans ce cas, puisque le dernier requeteur n’a fait aucune conces- 
sion, le sujet n’aurait pas lieu d’en faire egalement et ne consentirait pas plus 
a accepter sa requete qu’en condition controle. Afin de tester cette hypothese 
reposant sur 1’ analyse du principe des concessions reciproques, Cialdini et 
al. (1975, experience 2) ont mene une experience strictement identique a la 
premiere : obtenir que des personnes soient volontaires pour accompagner 
des delinquants au zoo. Ils ont refait 1’ experience en condition controle et 
experimentale comme precedemment mais ils ont egalement introduit une 
variante de la technique de la Porte-dans-le-Nez avec deux requeteurs. Ici, 
les requeteurs etaient ensemble et abordaient le sujet et lui proposaient, dans 
un premier temps, la requete exorbitante (travailler pendant deux ans tous les 
samedis pour leur association). Sur ces entrefaites, un troisieme experimen- 
tateur arrivait (ils portaient tous un badge de leur association). Comme le 
sujet refusait, les deux premiers comperes le remerciaient et s’eloignaient 
pour aborder d’autres personnes. Le troisieme experimentateur, reste seul 
avec le sujet lui proposait alors la seconde requete. Bien entendu, pour des 
raisons de correspondance, en condition controle et experimentale classique, 
le sujet etait aborde par les trois experimentateurs. En condition de Porte- 
dans-le-Nez classique, seul un experimentateur, et toujours le meme, parlait 
avec le sujet. Les resultats qui ont ete obtenus sont presentes dans le 
tableau 2.13 ci-dessous. 



Porte-dans-le-Nez avec 
un seul interlocuteur 


Porte-dans-le-Nez avec 
deux interlocuteurs 


Controle 


55.5 


10.5 


21.5 



Tableau 2.13 

Choix de la requete finale (en %) 

Comme on le voit, si l’effet de la Porte-dans-le-Nez classique est obtenu, 
ce n’est plus le cas lorsque le sujet a affaire a deux interlocuteurs. II semble 
done que Ton fasse bien une concession a celui qui nous en fait : le sujet ne 
met de l’eau dans son vin que s’il trinque toujours avec la meme personne. 
D’autres recherches confirmeront cet effet negatif du changement d’interlo- 
cuteur (Foss et Dempsey, 1979 ; Snyder et Cunningham, 1975). La meta- 
analyse de O’Keefe et Hale (1998) demontrera, sur l’ensemble des recher- 
ches publiees sur la Porte-dans-le-Nez, que ce facteur est un facteur impor- 
tant et qu’un effet negatif est meme observe (moins d’efficacite de la 
technique de la Porte-dans-le-Nez par rapport au groupe controle) lorsque 
des requeteurs differents sont utilises. 

Pour qu’il y ait concession, cela suppose une certaine presence sociale du 
solliciteur. Brechner, Shippee et Obitz (1976) cherchaient a inciter des 
personnes a repondre a un questionnaire sur l’alcoolisme : questionnaire 
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qu’ils recevaient par voie postale. En condition de Porte-dans-le-Nez, on leur 
avait auparavant expedie une lettre dans laquelle on leur demandait si elles 
accepteraient qu’une equipe de chercheurs vienne chez eux, les observent et 
les interrogent pendant cinq jours. Les resultats montreront que la Porte- 
dans-le-Nez n’a pas conduit a augmenter le taux de reponse au question- 
naire. Pour ces auteurs, vraisemblablement, l’absence d’interaction ne 
permettrait pas le reperage par le sujet de la concession faite a son endroit. 
De plus, le temps separant les deux requetes pourrait avoir affecte cette 
perception de la concession faite. Cet aspect du temps a d’ailleurs ete teste 
de maniere experimentale par Cann, Sherman et Elkes (1975). Ces cher- 
cheurs souhaitaient obtenir de sujets sollicites par telephone qu’ils acceptent 
de distribuer des brochures sur la securite routiere. En condition de Porte- 
dans-le-Nez, la requete preparatoire consistait a demander au sujet s’il 
accepterait de passer deux heures a une intersection afin de compter les 
voitures qui y passaient. Apres le refus, on formulait immediatement la 
requete finale (distribuer quinze brochures sur la securite routiere a des 
amis). Dans une autre condition, on remerciait le sujet meme apres son refus. 
Sept jours apres, il etait contacte par la meme personne et on lui soumettait la 
requete finale. Les resultats montreront qu’en condition controle, 50 % de 
sujets ont accepte la requete. Ils ont ete 91 % en condition de Porte-dans-le- 
Nez sans delai tandis qu'ils n’etaient plus que 29 % en condition de Porte- 
dans-le-Nez avec delai. Cet effet negatif du temps a ete mis en evidence a 
plusieurs reprises (Shanab et Isonio, 1980, 1982). La meta-analyse de 
Dillard, Hunter et Burgoon (1984) a d’ailleurs montre l’existence d’une 
correlation negative significative entre le niveau d’efficacite de la Porte- 
dans-le-Nez et le delai entre les deux requetes (r = -.53) : plus le delai 
augmente et moins la technique s’avere efficace. Cela a egalement ete 
confirme par la meta-analyse plus recente de O’Keefe et Hale (1998). 

Pour Cialdini et al. (1975), pour qu’une concession soit faite, il faut que le 
sujet perqoive que le demandeur a reduit ses exigences. Pour prendre un 
exemple classique de la negociation, on ne bouge pas tant que 1’ autre n’a pas 
bouge. Il faut done que 1’ autre bouge pour que nous bougions nous-memes. 
Ce principe a egalement ete evalue par Cialdini et al. (1975, experience 3). 
Ces chercheurs ont repris la condition de Porte-dans-le-Nez classique et de 
la situation controle et introduit une nouvelle condition de Porte-dans-le-Nez 
sans concessions. En effet, au lieu d’une requete exorbitante proposee 
comme premiere requete, il s’agissait d’une requete d’un cout identique a la 
seconde : on passait ainsi d’une demande d’encadrement d’un groupe de 
jeunes delinquants pour une visite au musee de deux heures a la convention- 
nelle demande d’encadrement pour la visite du zoo. Les resultats obtenus 
sont presentes dans le tableau 2. 14. Ici, bien entendu, les taux portent sur une 
base de cent personnes sollicitees meme si, dans le groupe avec requete de 
meme cout, le taux de refus initial de la premiere requete etait moins impor- 
tant que dans le cas d’une requete exorbitante. 



Dunod - La photocopie non autorisee est un delit. 



LA SOUMISSION LIBREMENT CONSENTIE 



135 



Porte-dans-le-Nez avec 
requetes a coOt degressif 


Porte-dans-le-Nez avec 
requetes de meme cout 


Controle 


54.1 


33.3 


33.3 



Tableau 2.14 

Choix de la requite finale (en %) 

Comme on peut le voir, lorsque le sujet n’a pas le sentiment qu'une 
concession a ete faite par le demandeur, il n’ accede pas plus favorablement a 
la seconde requete. On voit done qu’il importe que ce sentiment laisse au 
sujet soit active. Cette experience confirme les travaux precedents concer- 
nant l’impact du cout de la requete preparatoire. Si celle-ci est, comparative- 
ment a la requete finale, insuffisamment importante, il n’y a plus d’effet de la 
Porte-dans-le-Nez. Or, il faut bien que la difference entre les deux requetes 
soit suffisante pour qu’il y ait perception d’une concession. 

La repetition des concessions peut conduire au meme effet. Quand une 
personne met deux fois de l’eau dans son vin, on a plus tendance a le remar- 
quer. Or, une telle situation est verifiee par le paradigme de la « double 
Porte-dans-le-Nez » que nous avons presente ci-dessus (Goldman et 
Creason, 1981). On a pu voir en effet que lorsque le requeteur effectuait trois 
requetes decroissantes en termes de cout, cela conduisait a plus d’ accepta- 
tion de la requete finale que lorsqu’il n’y avait que deux requetes comme 
dans le cadre du paradigme classique. Un tel effet est entierement compati- 
ble avec la theorie des concessions reciproques : comme deux concessions 
valent mieux qu’une, il est logique que le sujet perfoive plus cette conces- 
sion que le demandeur fait par rapport a la demande initiale, ce qui le conduit 
a 1’ accepter plus favorablement. 

On le voit, plusieurs preuves experimentales d’une theorie explicative en 
termes de concessions reciproques existent dans la litterature sur la Porte- 
dans-le-Nez. Toutefois, ici encore, tout n’est pas aussi simple qu’il y parait et 
des facteurs pourtant en lien avec la theorie de la reciprocite peuvent ne pas 
conduire a obtenir d’effet. Ainsi, Abrahams et Bell (1994) ont montre que si 
le solliciteur insistait sur T importance de la requete preparatoire (avoir des 
bene voles pour une association humanitaire) et qu’il demandait ensuite au 
sujet de 1’ aider d’une autre maniere, cela ne conduisait pas a plus d’aide que 
si le solliciteur n’ insistait pas. Certes, dans les deux cas, la Porte-dans-le-Nez 
s’est averee plus efficace qu’en condition controle mais on s’attendait a plus 
d’aide en condition d’insistance. De plus, ce resultat n’est pas isole puisqu’il 
a egalement ete obtenu par Goldman, McVeigh et Richterkessing (1984) 
dont le compere-solliciteur, apres le refus de la premiere requete, declarait au 
sujet qu’il avait vraiment besoin d’aide et qu’il fallait parfois faire des 
compromis dans la vie. Il soumettait alors la seconde requete. Un effet posi- 
tif de la Porte-dans-le-Nez sera obtenu ici mais aucun effet additionnel lie a 
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l’accentuation de la concession ne sera obtenu. Bien entendu, on ne peut 
partir de ces recherches pour refuter l’hypothese des concessions 
reciproques. D’une part, cela n’enleve rien a la validite des autres recherches 
et, d’ autre part, on peut penser qu’a partir du moment oil ce sentiment de 
concession est active, ce n’est pas en en « rajoutant » qu’on va obtenir un 
effet additionnel. Toutefois n’oublions pas non plus qu’avec la « Double 
Porte-dans-le-Nez » on en « rajoutait » un peu. Pourtant, la, un effet addi- 
tionnel d’influence est obtenu. On s’etonne done de ne pas trouver d’effet de 
la mise en evidence de l’importance de la concession dans les experiences de 
Abrahams et Bell (1994) et de Goldman et al. (1984) presentees ci-dessus. 
En outre, l’effet obtenu dans le cas de la Porte-dans-le-Nez electronique est 
difficilement conciliable avec l’hypothese des concessions reciproques. On a 
vu, avec la seconde experience de Cialdini et al. (1975) que si les requeteurs 
etaient differents, aucun effet de la Porte-dans-le-Nez n’etait obtenu. Or, 
dans le cas de l’utilisation d’une Porte-dans-le-Nez sur un site electronique, 
le sujet n’interagissait avec personne. La pression a la reciprocite est done 
difficile a admettre dans cette experience conformement a la theorie des 
concessions reciproques qui suppose une interaction sociale et un seul inter- 
locuteur. 



2.4.2 La theorie des contras tes perceptifs 

Nous avons deja eu l’occasion de parler de cette theorie s’agissant du Pied- 
dans-la-Porte. Cette perspective, somme toute tres mecaniste, veut que la 
requete finale soit examinee a l’aune de connaissances anterieures du sujet. 
Lorsque l’on emploie une technique de manipulation comme le Pied-dans- 
la- Porte ou la Porte-dans-le-Nez, la requete finale serait evaluee a l’aune de 
la requete preparatoire. De fait, cela affecterait la perception du cout reel de 
la requete finale. 

En ce qui concerne la Porte-dans-le-Nez, nous avons tente de modeliser ce 
processus devaluation que nous presentons dans la figure 2.2 ci-apres en 
prenant comme reference la recherche initiale de Cialdini et al. (1975). 



Controle 

Contraste 



Cout infime 

Accompagner au zoo Cout exorbitant 



Porte-dans-le-Nez 

Contraste 



Cout infime 

Accompagner au zoo Cout exorbitant Permanence 

pendant 2 ans 



Figure 2.2 

Modele du contraste perceptif dans le cas de la Porte-dans-le-Nez 
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Comme on peut le voir, en situation de Porte-dans-le-Nez, le sujet dispose 
d’une nouvelle reference pour juger du cout de la requete finale et cette refe- 
rence est situee a un niveau plus eleve que le cout subjectif dont peut se 
servir le sujet pour e valuer la requete finale en condition controle (qui irait 
penser que l’on puisse vous demander d’accepter de tenir une permanence de 
deux ans toutes les semaines). II y a, dans ce cas, un plus fort contraste entre 
les deux extremes. Cela aurait done pour consequence de donner 1’ illusion 
que la requete finale est moins couteuse qu’elle ne Test en realite (Shanab et 
O’Neill, 1982). 

L’effet du contraste a ete mis en evidence par Comer, Kardes et Sullivan 
(1992). Ces chercheurs ont montre que, en demandant par telephone a des 
personnes d’apporter une aide financiere a leur ancienne universite, si on 
partait d’une valeur initiale elevee et que l’on descendait graduellement 
l’importance de la somme, on obtenait, au final, un taux d’acceptation de la 
requete et un montant moyen de dons plus eleves qu’en condition oil on se 
contentait de demander aux personnes si elles acceptaient de donner et 
combien. De la meme maniere, par contraste avec le premier niveau, ce que 
le sujet a donne a ete perqu comme etant une faible somme. II est a noter que 
nous ne sommes pas tres eloignes des techniques commerciales qui consis- 
tent a partir de haut pour faire croire au sujet qu’il n’a pas paye tres cher ce 
qu’il a finalement acquis. S’agissant de la Porte-dans-le-Nez, quelques 
recherches ont tente de valider cette hypothese. Ainsi, Goldman, McVeigh et 
Richterkessing (1984) demandaient a leur compere d’en rajouter apres le 
refus de la requete preparatoire du sujet. Celui-ci acquiesqait avec le sujet et 
disait qu’il pensait aussi que deux heures par semaine pendant un an etait 
trop demander par rapport a un autre programme qui, lui, ne necessitait que 
deux heures, ce qui etait peu en comparaison. Bien que cette declaration fut 
susceptible d’accroitre le contraste, aucun effet additionnel n’a ete obtenu. 
Toutefois, la aussi, la technique de la Porte-dans-le-Nez a neanmoins fonc- 
tionne. II est done possible que si le contraste est bien perqu, cela suffit pour 
qu’il opere et ce n’est pas non plus en en « rajoutant » qu’on obtiendra plus. 
Pour cette raison, Goldman, Gier et Smith (1981) ont directement fait varier 
ce contraste par le cout des requetes finales. L’objectif etait que des person- 
nes prises au hasard dans un annuaire acceptent de repondre a une requete 
peu couteuse (repondre a un petit questionnaire de cinq questions sur leurs 
preferences musicales a la radio), une requete moderee (ecouter une radio 
pendant une demi-heure puis repondre a un questionnaire) ou une requete 
couteuse (noter tous les titres ecoutes les quatre prochaines semaines sur un 
formulaire qu’on allait leur donner puis le renvoyer par retour courrier apres 
un mois). Le taux d’acceptation de chacune de ces requetes a ete teste avec 
un groupe controle tandis qu’en condition de Porte-dans-le-Nez, une requete 
exorbitante precedait chacune de ces requetes (telephoner a 50 personnes 
d’une liste donnee et leur poser quelques petites questions, et tout cela serait 
a faire lors des deux prochains week-ends). Les resultats montreront que, en 
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condition de Porte-dans-le-Nez avec requete peu couteuse, on a obtenu plus 
d’acception de la requete qu’en condition de requete moderee. Cette derniere 
a neanmoins permis d’obtenir plus qu’en condition de requete finale 
couteuse. Plus le contraste etait grand, plus il y avait de soumission. 

Bien qu’interessante et empiriquement validee, cette theorie du contraste 
appliquee a la Porte-dans-le-Nez laisse perplexe. D’une part, la derniere 
experience que nous avons presentee peut egalement valider la theorie des 
concessions (plus le solliciteur fait de concession, plus le sujet subit de pres- 
sion a faire une concession a son tour). On ne peut done se satisfaire de cette 
seule recherche pour valider une hypothese en termes de contraste. D’ autre 
part, dans d’autres recherches, l’echec de la Porte-dans-le-Nez est incompa- 
tible avec une theorie en termes de contraste. On image mal, en effet, 
pourquoi le contraste ne se produit pas lorsque le solliciteur n’est plus la 
meme personne (Cialdini et al., 1975, experience 2). L’ appreciation de la 
difference de cout entre les deux requetes ne peut etre sensible a une telle 
variable puisque le contraste est fonde uniquement sur les requetes et non sur 
le solliciteur. 



2.4.3 La theorie de la culpabilite 

Cette theorie est la plus recente qui ait ete avancee dans la litterature pour 
expliquer l’effet de la Porte-dans-le-Nez (O’Keefe et Figge, 1997). Nous 
aurons l’occasion de parler de ce mecanisme dans le chapitre suivant. 
Cette theorie s’ est fondee sur les limites observees des autres theories 
explicatives a l’effet de la Porte-dans-le-Nez. Selon ces auteurs, rejeter la 
premiere requete susciterait de la culpabilite chez le sujet, ce qui en retour le 
conduirait a accepter la seconde afin de reduire cette culpabilite. Aussi, lors- 
que l’effet de la Porte-dans-le-Nez n’est pas obtenu, cela peut provenir de ce 
que le rejet de la requete initiale n’est pas suffisamment culpabilisant ou que 
1’ acceptation de la seconde requete ne susciterait pas assez de reduction de 
culpabilite. Augmenter la culpabilite doit done conduire a renforcer l’effica- 
cite de la Porte-dans-le-Nez. De la meme maniere, une action sur la reduc- 
tion de la culpabilite liee a 1’ acceptation de la seconde requete doit permettre 
d’ augmenter egalement 1’ effet de la Porte-dans-le-Nez. II est a noter que 
cette theorie ne dispose pas encore d’une forte validation empirique et, 
surtout, est fondee sur 1’ analyse des recherches anterieures publiees sur la 
Porte-dans-le-Nez. On va voir que de nombreux arguments en faveur de cette 
theorie sont les memes que ceux utilises pour expliquer l’effet de cette tech- 
nique en termes de concessions reciproques. Par exemple, 1’ augmentation de 
l’efficacite de la technique liee a l’accroissement de l’intervalle temporel est 
compatible avec une telle explication en termes de culpabilite. La culpabilite 
tend a se dissiper au fur et a mesure que le temps passe. Le fait que l’effica- 
cite de la Porte-dans-le-Nez soit maximum si les deux requetes sont formu- 
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lees par la meme personne est egalement compatible avec une theorie de la 
culpabilite. Le sujet a 1’ occasion de reduire sa culpabilite en satisfaisant la 
demande d’une personne qui a ete personnellement lesee. Enfin, on a vu que 
l’efficacite de la Porte-dans-le-Nez est surtout observee avec des sollicita- 
tions de nature pro-sociale. Or, la culpabilite a d’autant plus de chances 
d’etre suscitee que la demande est de type pro-social. 

Comme on le voit, cette explication theorique est interessante mais ne 
remet pas encore fondamentalement en question la theorie des concessions 
reciproques. Par contre, elle peut expliquer l’effet de la Porte-dans-le-Nez la 
ou la theorie du contraste ne le permet pas (effet du changement de reque- 
teur). Neanmoins, on peut penser que certaines limites a une theorie en 
termes de concessions reciproques ne sont pas entierement levees par cette 
nouvelle explication. Par exemple, nous avons montre ci-dessus qu’une 
recherche d’ Abrahams et Bell (1994) a montre que si le solliciteur insistait 
sur l'importance de la requete preparatoire (avoir des benevoles pour une 
association humanitaire) et qu'il demandait ensuite au sujet de l’aider d’une 
autre maniere, cela ne conduisait pas a plus d’aide que si le solliciteur 
n’insistait pas. Or, souligner l’importance de la requete devrait logiquement 
susciter plus de culpabilite et done, en retour, augmenter l’aide. Bien 
entendu, 1’ absence d’ effet peut etre imputable au fait que, dans les deux cas, 
on a produit autant de culpabilite. Toutefois, nous avons dit aussi qu’il est 
possible que la perception de la concession ait ete la meme dans les deux cas. 
On ne resout done pas le probleme. D’un autre cote, cette theorie peut servir 
a expliquer comment l’effet de la Porte-dans-le-Nez s’observe meme en 
condition de communication par ordinateur (voir la Porte-dans-le-Nez elec- 
tronique). En effet, on peut generer de la culpabilite lorsque l’on refuse la 
premiere requete sur un site en faveur des enfants victimes de mines. 

Cette theorie est done interessante mais reclame, a 1’ evidence, des travaux 
experimentaux qui testeront directement ce concept. Ici, le recours a des 
requetes culpabilisantes, a des comportements du solliciteur qui suscitent de 
la culpabilite (gestes de decouragements intenses par exemple), a des mesu- 
res de la culpabilite ressentie apres le refus de la requete... devra etre fait 
pour tester reellement cette hypothese. 



Si, comme nous 1’ avons vu, plusieurs explications theoriques a 1’ effet de 
la technique de la Porte-dans-le-Nez existent, elles ne sont pas mutuellement 
exclusives. Plusieurs processus peuvent etre actives ou un seul selon la 
nature de la requete, le delai, le type de sollicitation, etc. Cela a ete mis en 
evidence dans le cas du Pied-dans-la-Porte (Burger, 1999) mais peut 
egalement etre approprie pour la Porte-dans-le-Nez. II est clair que de 
nouvelles experimentations sont absolument necessaries pour tenter de 
mettre au point un modele theorique explicatif a ce phenomene d’influence 
etrange que constitue la Porte-dans-le-Nez. 
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2.5 Porte-dans-le-Nez ou Pied-dans-la-Porte : 
analyse de l’efficacite comparee 

La question est souvent posee, lorsque l’on presente ces deux techniques, de 
savoir laquelle est la meilleure pour obtenir de la soumission. II est difficile, 
en fait, de repondre a cette question. D’une part, on ne peut pas toujours faire 
de comparaison car les deux techniques ne sont pas applicables dans 
n’importe quel contexte. Ainsi, si un delai est necessaire entre les deux 
requetes, si on doit utiliser des experimentateurs differents, il convient mieux 
d’utiliser un Pied-dans-la-Porte. Si on souhaite faire immediatement succe- 
der la requete cible apres la formulation de la requete preparatoire, il 
conviendra mieux d’utiliser une Porte-dans-le-Nez. D’autre part, il existe 
peu de recherches comparatives sur les deux techniques et, souvent, le 
contexte ne permet pas reellement de les apprecier. Une recherche de 
Cialdini et Ascani (1976) deja evoquee precedemment a ainsi montre que 
pour obtenir des dons de sang, la Porte-dans-le-Nez etait plus efficace que le 
Pied-dans-la-Porte mais uniquement en mesure comportementale (personnes 
effectivement venues) alors qu’aucune difference n’etait observee en inten- 
tion. Toutefois, meme si c’est le comportement effectif qui compte dans cette 
recherche, la Porte-dans-le-Nez n’a pas ete plus efficace que la condition 
controle. On ne peut done pas conclure a une reelle surefficacite d’une 
methode par rapport a l’autre puisqu’il n’y avait pas de difference avec la 
condition controle. Dillard, Hunter et Burgoon (1984), plutot que de compa- 
rer les recherches une a une, ont essaye de voir si un facteur pouvait differen- 
cier les deux techniques en termes d’efficacite. Leur conclusion est que les 
deux techniques fonctionnent de la meme maniere. Il semble toutefois y 
avoir un critere qui les differencie : le taux d’ acceptation de la requete en 
condition controle. A l’aide d’une analyse de regression, ces chercheurs 
montreront que lorsque le taux de soumission en controle est faible (- de 
35 %), la technique du Pied-dans-la-Porte s’avere plus efficace que la Porte- 
dans-le-Nez. Lorsque le taux de soumission en condition controle est impor- 
tant (+ 55 %), l’inverse tend a se produire et la technique de la Porte-dans-le- 
Nez s’avere plus efficace. Bien entendu, il s’agit d’une analyse a posteriori 
et non d’une veritable experimentation mais, cette analyse a ete faite avec 
trente-trois experiences comparees, ce qui peut laisser a penser qu’une telle 
distinction est possible. La encore, 1’ experimentation s’avere necessaire. 

Comme on vient de le voir, il est difficile d’opposer les deux methodes en 
termes d’efficacite et plutot que de dire que l’une est meilleure que l’autre, il 
vaut mieux dire, en fait, que cela depend de facteurs lies a la requete, a la 
nature de l’interaction entre le solliciteur et la personne sollicitee. Loin de les 
opposer d’ailleurs, Goldman (1986) a meme propose une version combinee 
des deux techniques alors qu’il cherchait des volontaires pour remplir des 
enveloppes et les expedier afin d’ obtenir des fonds pour une association de 
soutien pour le zoo de la ville. Dans une condition, il soumettait d’abord la 



